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donjogot tiszteletben tartja. A jelen kiadvanyban kézélt interjik a nyilatkozd személyek véleményét
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KOSZONETNYILVANITAS

Az Amerikai Kereskedelmi Kamara (AmCham) eztton fejezi ki koszo-
netét azoknak a személyeknek és szervezeteknek, akiknek kitarté és
lelkiismeretes munkaja hozzéjarult a Vallalkozni Jé! kiadvany 6ssze-
allitasahoz.

Akiadvany |étrehozasaért kilén koszonet illeti Czirjak Laszlot és
Benké Vilmost, akik a magyarorszagi vallalkozoi szellem elterjedésé-
nek elkotelezett képviseldi.

A Szerkeszt6 Bizottsag tovabbi tagjai dr. Kazar Péter, Kozary
Vilmos, Székely Adam és Zempléni Déra, akik a tobbi énkéntessel
egyitt, 2012 6ta dolgoznak a kiadvany létrehozasan, szakmai mun-
kajukért kilon koszonet és elismerés illeti 6ket.

Koszonet illeti a Tarsasagiranyitasi és Atlathatosagi Bizottsag,
valamint a Kamara tovabbi tagjait, akik aktivan kozremiikodtek és
segitséget nyUjtottak az interjik elkészitésében és a kiadvany 6ssze-
allitdsaban: dr. Budai Juditot, dr. Garancsi Pétert, dr. Hanak Andrast,
dr. Jadi Németh Andreat, dr. Kecskés Andrast, dr. Kéhegyi Davidot,
dr. Marosi Zoltant, Laurent Niddamot, Pintér Ibolyat, Solti El6dot,
Takacs Zsuzsannat, dr. Toth Janost, és David Youngot.

Készonjik a Bizottsdg munkajat szakmailag tdmogato szerve-
zet, a Magyar Kockazati- és Magantéke Egyesiilet (HVCA) munkajat.

Koszonjlk a Bizottsag munkajat évek 6ta akadémiai partnerként ta-
mogaté CEU Business School-nak és képviseldinek a segitséget. Ko-
szonet jar dr. Bacher Gusztavnak a jogi kérdésekben nyUjtott tdmo-
gatasaért. Koszonjlk a Bizottsag koordinatoranak, Szilagyi Juditnak
és kollégainak, Gal Jozsefnek és Juhasz Zséfianak a munkajat.

Ezlton koszonjik a kiadvany akadémiai partnerének, a Buda-
pesti Corvinus Egyetem Kisvallalkozas-fejlesztési Kozpontjanak, dr.
Pethed Attila Istvan egyetemi adjunktusnak és dr. Vecsenyi Janos
professor emeritusnak az egylittm(ikddést.

Az Amerikai Kereskedelmi Kamara kiilon kdszéni a kiadvanyban
megjelend interjukat elkészité onkénteseknek, egyetemi hallgatok-
nak a munkadjat, akiknek egytttm(ikddése nélkil nem szllethetett
volna meg a kiadvany. Onkénteseink voltak: Kiraly Annamaria és
Bodor Adrienn; valamit a Budapesti Corvinus Egyetem vallalkoz6
szellemi hallgatéi: Beke Zoltan, Fodor Tamas, Junek Mihaly Tamas,
Kishazi Kitty, Kovacs Domonkos, Kovacs Jessica, Kovacs Péter,
Molnar Eniké, Pintér Kamilla, Porcher Aron, Simon Zséfia, Szabo
Andras és Szabo Zsuzsa.

Készonjuk Rubik Erné urnak és a Rubik’s Brand Limited-nek,
hogy hozzéjarultak kiadvanyunk boritéjan az egyik legsikeresebb
magyar innovacio, a blivos kocka felhasznalasahoz.
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TISZTELT OLVASOK!

Az Amerikai Kereskedelmi Kamara (AmCham) legtjabb kiadvanya-
ban tizennégy lelkes ,entrepreneur”, azaz vallalkozo torténetét mu-
tatjuk be. Noha szamos akadalyt kellett lekiizdenitk, mindegyikik
sikeres lett. Miért? Szerintiink azért, mert megvolt bennik az a t(iz,
az az elszantsag, ami végil a kitizott célig, a sikerig hajtotta Gket.
Személyiségik kozos vonasa az optimizmus. Az 6 poharuk félig tele
van.

Véllalkozni j6 és izgalmas dolog! Nem egyszer(, nem valé min-
denkinek, de azok szdmara, akikben megvan a kockazatvallalas ké-
pessége, a vallalkozas egy valddi és el6remutaté alternativa lehet a
munkavallaléi léttel szemben.

Ugyanakkor a vallalkozasi kultdra fejlesztése nemzeti gy is.
A vallalkozas a gazdasagi élet motorja, az Ujszer(i és hatékonyabb
uzleti, technologiai, vagy akar tarsadalmi megoldasok szlletésének
helyszine.

Es mindez miért fontos az Amerikai Kereskedelmi Kamaranak?
Azért, mert tevékenységiink célja, hogy el6segitsik a magyar gaz-
dasag versenyképességét. Véleményiink szerint a kiegyensulyozott
gazdasagi fejlédés egyik feltétele a vallalkozasok szamanak noveke-
dése, és azok globalis piacra valo Iépése. Kiadvanyunkkal a vallalko-
z6i kedv felpezsditéséhez szeretnénk hozzajarulni, mert tudjuk, hogy
a vallalkozas elinditdsa nemcsak a megélhetést biztosithatja sokak-
nak, hanem az egyén kiteljesedését is szolgalja.

A kiadvany létrej6ttében a motor a Kamara 2005-ben |étreho-
zott Tarsasagiranyitasi és Atldthatosagi Bizottsaga volt. Ugyanakkor
a kotet igazi csapatmunka eredménye: kozel 6tven 6nkéntes két évig
tartdé munkaja révén sziletett meg. Egyuttal koszonjik az interjd-
kétetben szereplé vallalkozoknak, hogy megosztottak gondolataikat
vellink és az olvasokkal.

A Bizottsag tevékenységének célja a magyar vallalkozoi szektor
sikerességének, valamint a magyar gazdasag atlathatosaganak és
versenyképességének novelése. Hisszlk, hogy minél tébben 6tvo-
zik sikeresen a felel6s és etikus vallalatiranyitas legjobb gyakorla-
tat a vallalkozoi szemlélettel és elhivatottsaggal sajat vallalkozasuk
irdnyitasaban, anndl inkabb érezheté lesz a pozitiv hatés az egész
nemzetgazdasagra.

Kiadvanyunkban tizennégy sikeres magyar vallalkoz6 torténetét
mutatjuk be. Mellettitk sok mas magyar vallalkozéra lehetlnk biisz-
kék, akikkel szivesen készitettlink volna interjat, és akiknek torté-
netei csak az id6 és eréforrasaink korlatai miatt nem szerepelnek
ebben a kotetben. Szeretnénk, ha az interjukban megfogalmazott
gondolatokbdl sokan erét meritenének, és a példaképek sikerein
felbuzdulva mind tébben elindulnanak ,sajat Gtjukon’, vallalkozast
alapitananak és érnének el hasonl¢ sikereket. A pohar félig tele van
- legylink pozitivak és merjink ,entrepreneur™ré, vallalkozéva valni!

Benké Vilmos Czirjak Laszlo
Elnok Eln6k
AmCham AmCham Tarsasagiranyitasi

és Atlathatosagi Bizottsag



BEVEZETO

Kiadvanyunk f6 célja, hogy sikeres magyar vallalkozok torténeteinek
bemutatasaval hozzajaruljunk az angolszasz kultirakban sokkal ter-
mészetesebb | can!’, azaz ,Képes vagyok ra!” hozzaallas elterjedésé-
hez a magyar tarsadalomban.

A bemutatott vallalkozéi torténetek tobb mindenkinek szdinak.
Szblnak a palyavalasztas el6tt allo didkoknak. Szélnak a tobbre va-
gy6, de hezitdl6 munkavallaléknak. Szélnak minden inspiraciét ke-
resé, vallalkozo szellem( ifjinak és érett feln6ttnek. De hasznosak
lehetnek a praktizalé vallalkozoknak is, akik a torténetekbdl analo-
gidkon keresztill tanulhatnak, fejlédhetnek. Végil szolnak az oktatasi
rendszer szerepl6inek is. Reményeink szerint a kiadvany tudatositani
fogja a vallalkozdi attitid minél korabbi elliltetésének és gondozasa-
nak a jelentéségét. Emellett az esettanulmanyok hasznos kiegésziték
lehetnek vallalkozasi témaju tantargyak oktatasahoz.

Afékuszban mindig a véllalkozé, és nem az ltala felépitett vallal-
kozas all. Igyekeztiink az egyéni motivaciokat, személyes dilemmakat,
déntéseket és azok eredményét bemutatni. F6 célunk az volt, hogy
az olvaso bizonyos pontokon azonosulni tudjon a térténet fészerep-
I6jével, és sajat maga szamara vonhasson le fontos tanulsagokat. A
kontextus megértését ugyanakkor segitik a vallalkozok életpalyajarol
és az altaluk felépitett vallalatokrol sz6l6 révid dsszefoglalok. Atorté-
netek bemutatasanal az interjlalanyok egyéni stilusanak megérzése
mellett torekedtiink az egységes szerkezetre is, igy minden térténet
harom 6 kérdésre keresi a valaszt:

I. Miadta a vallalkozas alapdtletét; hogyan jutott el az interjualany
a kezdetektdl a sikeres vallalkozasig?

1. Mitdl sikeres a vallalkozas; melyek voltak azok a nehézségek, ku-
darcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas haszna-
ra valhatott?

l1l. Mit javasol az interjualany egy kezd6 véllalkozonak?

Atorténetek kivalasztasanal torekedtiink olyan transzparens, pi-
aci alapokon felépitett vallalkozasok mogott allo sikeres magyar val-
lalkozékat bemutatni, akik mindenki szdmara példaként szolgalhat-
nak. A bemutatott cégvezet6k, alapiték sikerei ,reprodukalhatéak’,
ugyanis szandékosan olyan eseteket valasztottunk, amelyek nem pri-
vatizaciokra, allami megrendelésekre vagy tamogatasokra épliltek,
azaz nem igényeltek olyan versenyelényt, amelyre joggal mondhatna
az olvasd, hogy csak kivaltsaggal lehet hozzaférni.

Kiadvanyunkban ugyantgy megtaldlhat6 a legfrissebb magyar
technolégiai vilagsiker (Prezi), mint a ma mar klasszikusnak szamito
GRAPHISOFT sztori. Van koztik ,high tech” (ComGenex), de épitdipar
(Masterplast) és munkaer6é-kozvetités (ProfiPower) is. Egyes torténe-

tek a New York-i Tézsdén végzédtek (EPAM), masok vilagcégek altali
felvasarlasban (IndexTools, evopro), és van olyan is, aminek a kovet-
kez6 mérfoldkovével kapcsolatos fordulatait a kiadvany készitése
kozben élhetjik meg (Wizz Air). Olvashatunk harom generacios csala-
divallalkozasrol (Ziegler), de néhany év alatt felépitett és értékesitett
startuprol is (StockXpert). Van olyan torténet, melynek terméke része
mindennapjainknak (Fornetti, NNG), és olyan is, amit egyébként csak
a technologiai szektor irdnt fogékonyak ismerhetnek jol (Ustream).

A kiadvanybél megtudhatjuk, mi a ,kék 6cedn stratégia’, miért jo a
,hustling” tipust nyomulas, megérthetjiik a csapatmunka és az dsszefo-
gas jelentségét. Olvashatunk arrdl, hogy altaldban érdemesebb tékét
befogadni és gyorsan névekedni, mint a kontrollhoz mindenaron ragasz-
kodni. Megtanulhatjuk, hogy engedni kell kibontakozni a munkavallaléin-
kat, és az sem 6rliltség, ha erds versenytarsakra vagyunk. Kidertl, hogy
a multiknal toltott évek kifejezetten hasznosak is lehetnek a vallalkozas-
inditds szempontjabol. Arra is fény derdl, hogy az illizidkat félre kell
tenni: a vallalkozas veritékes miifaj, 4ldozatokkal jar! Pesszimistak ne is
probalkozzanak: merni kell fejest ugrani az ismeretlenbe! Ugyanakkor fel
kellismerni, hogy nem lehet mindent itthonrél megérteni. Ha vilagraszo-
16 termékuink van, kézel kell menni a célpiachoz vagy szerezni kell valakit,
akiben megbizunk és ismeri azt. Itthonrdl kdnnyen aluldrazhatjuk a szol-
galtatasunkat és maris feleztiik a cégértéket. Viszont j6 hir, hogy az indu-
lashoz nem feltétlendl kell pénz: kereskedéként nagyra lehet néni egy j6
beszallitéi megallapodassal is. Emellett érdemes folyamatosan figyelni
az értéklancot is, amiben miikoédink. Ha egy j6 megoldassal hatékonyan
ki tudjuk szolgalni, robbanasszer(i névekedést is elérhetink.

De a legfontosabb tizenet egészen bizonyosan az, hogy merni kell
elére menni és adott esetben hibazni is! Mindig van kévetkezé esély,
és a hibainkon keresztil mindig érettebbé és tapasztaltabba valunk.
Aki nem mer hibazni, az nem fog fejlédni és egyrél a kettére jutni!
Kellemes bongészést, sikeres vallalkozasinditast kivanunk minden
kedves olvasénknak!

Székely Adam
Fészerkesztd

Kozary Vilmos
F6szerkeszt6
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Haldcsy Péter, Arvai Péter, Somlai-Fischer Adam

,Az elsé pillanattol kezdve vilagpiacra szantuk
a Prezit. Szukség volt arra, hogy tlzkdzelben
legylnk, azon a helyen, ahol a startup élet
pezseg: a Silicon Valleyben.”

10 Az interjut 2012-ben Kiraly Annamaria készitette.



Foto: Puklus Péter

Interju Halacsy Péterrel, Arvai Péterrel,
es Somlai-Fischer Adammal, a rrezi alapitsival

Mi adta a vallalkozas alapétletét, ho-

A Prezi az egyik legismertebb ,kortars” startup sikersztori Magyarorszagon. Példaja jol mu-
tatja a csapatmunka jelentéségét. A miivész, a technoldgus és az lizletember 6sszefogasa
vilagszinvonali terméket eredményezett. Kiilon-kiilon valoszinileg a toredékét sem érték
volna el sikereiknek. Mi magyarok hajlamosak vagyunk maganyos farkasként térekedni elére.
Reméljiik, példajuk sok kovetdre talal!

gyan jutottatok el a kezdetektél a jele-
nig, a sikeres vallalkozasig?

Somlai-Fischer Adam: Minden Ugy kez-

dédott, hogy magamnak csinaltam egy

eszkozt. Epitészként és médiamiivészként

jartam a vildgot, és erre a fellletre dobtam

be képeket, szdvegeket, amiket forgatni lehetett, amikbe be lehe-
tett kozeliteni vagy tavolitani a prezentdci6 kozben. De ezt minden
prezentacio eldtt Ujra kellett csindlni. Ez volt az, ami HP-t (Halacsy
Pétert) rendkivil idegesitette: minden véltoztatashoz kellett egy
programozd. Az akkor frissen alakult Kitchen Budapest berkein be-
[Ul nyilt lehetséglink arra, hogy ezzel az eszkozzel kisérletezziink,
ekkor kezdtuk el termékként definidlni. Az elsé cél az volt, hogy egy
olyan szerkesztéfellletet hozzunk létre, amely barki szamara lehe-
tévé teszi az eszkdz hasznalatat. A Telekom vezérigazgatéja, Chris
Mattheisen is latta ezt az eszkozt. A 2008-as évinditd el6adasat eb-

ben prezentélta, majd tgy dontétt, hogy tdmogatni szeretné a pro-
jektet. Ekkor még csak baratkoztunk az tzleti életben hasznalatos
kifejezésekkel. Szerencsénkre talalkoztunk Arvai Péterrel, aki akkor
Svédorszagban lakott és egy Uj projektjébe invitalta Haldcsyt, dm
mashogy alakult a torténet.

Arvai Péter: Hazalatogattam a nagybatydmhoz Magyarorszagra, és
beszélltam egy taxiba. Sokan ismerjik a Ferihegy-Budapest utat,
ami alatt a nagybatyam végig panaszkodott Magyarorszagra, ami-
nek kortlbelll annyi volt a Iényege, hogy itthon minden borzaszté.
Bar én sem itthon téltéttem akkor az id6m nagy részét, sét a sajat

"



APREZI-ROL ROVIDEN

A Prezi (vagy Prezi.com) felh6-alapu, internetes prezentaciokészit6 szoftver. A Prezi mottoja:
irodankban korulbelil 160-an, a San Fran-

ciscd-iban pedig 60-an dolgoznak, igy dssze-
sen 220-nal tébb ember dolgozik a Prezin.

.be a better presenter” - ,legyen jobb el6ad6”!
A cég a Kitchen Budapest tamogatasaval indult 2008-ban azzal a céllal, hogy kivaltsa a linearis,
slide-alapii prezentaciokészitést. A tényleges fejlesztést a kozel husz fés Zui Labs végezte, Ar-

vai Péter, Somlai-Fischer Adam és Halacsy Péter alapitok vezetésével. A Prezit bevalasztottak a

Halacsy Péter: Nagy lendiletet adott, hogy
sikeriilt megnyerniink a TED-et. Arvai gy
gondolta, teljesen logikusan, hogy ha van
olyan férum a viladgon, ahol a Prezi igazan
robbanni tud, akkor az a TED. Be is jutott
Chris Andersonhoz és 20 perc alatt meg-

Microsoft kdzpontjaban rendezett Startup konferenciara masik 30 projekt kozé, és a kaliforniai
Institute for the Future is hasznalja a programot. A felhasznalok el6tt a rendszer 2009. aprilis
5-tdl all nyitva, s azota a cég nyereséges és globalisan terjeszkedik. A programnak jelenleg 40
millié felhasznaldja van, tobb mint 190 orszagban. A Prezi 15,5 millié dollar t6kebefektetést von-
zott az Accel Partners, Sunstone Capitals és a TED forrasaibol, ami eldsegitette a nemzetkdzi

terjeszkedést. (Forras: Prezi.com, Wikipedia)

vallalkozasom Svédorszagban sikeres volt, annyira felbosszantott
ez az élmény, hogy be akartam bizonyitani az ellenkezéjét, hogy
igen is van potencial ebben a kis orszagban. A ZUI-ban - avagy a
zoomable interface-ben, ami az eszkéz neve volt még miel6tt Pre-
zinek keresztelték volna - megldttam a lehetdséget. Végiil nem én
gy6zkédtem a tobbieket, hanem 6k engem. A termékrél azonnal
latszott, hogy sok energiat fog kérni, de majd meg is halalja. Hat ez
lett beldle.

Halacsy Péter: Roviden dsszefoglalva: Addmnak volt egy jo btlete, én
Ggy lattam, hogy ebbél terméket lehet és kell is épiteni, majd Arvai
lépett be a képbe és céget épitett erre az egészre. Ez a harom [épés
inditotta Gtjara a Prezit.

Mitél vagytok sikeresek? Melyek voltak azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

Somlai-Fischer Adam: A Prezi, mint termék, 2009 prilisaban jelent
meg, addig csak mi és az ismer@seink hasznaltuk. Nem dobtunk ki
probaverziét, hanem amint elkészultink, élesben teszteltiik, hogy
kell-e az embereknek, szeretik-e a felhasznalok. Azonnal volt fizetds
és ingyenes verziéja is a Prezinek: ez a freemium modell azéta is jol
miikédik. Mi azt gondoljuk ugyanis, hogy a Prezivel jobban meg le-
het osztani az dtleteket. Az dtletek, a tudas megosztasa pedig jobba
teszik a vilagot. Ezért arra gondoltunk, hogy aki hajlandé mésokkal
megosztani az Gtleteit, azaz nyilvanosak a prezentacidi, attél mi sem
kériink pénzt.

Ma mar tébb mint 40 milli6 ember hasznalja a Prezit. Naponta 55
ezer (j felhasznalonk van a vilag minden orszagabél. A budapesti

gybzte, hogy fektessen be a termékbe.

Somlai-Fischer Adam: Ez volt 2009. Jétt a
befektetés a Sunstone Capitalt6l, amerikai céget alapitottunk, nyi-
tottunk egy irodat San Franciscoban.

Arvai Péter: Az elsé pillanattél kezdve vilagpiacra szantuk a Prezit,
és ahhoz, hogy igazan érvényesiilni tudjunk, szilkség volt arra, hogy
,tlizkézelben” legylink. Azon a helyen, ahol a startup élet pezseg: a
Silicon Valleyben. A cég névekedése lehet6vé tette, hogy ez is meg-
valosuljon. A cég névekedésének és a freemium modell sikerességé-
nek koszonhetéen egyébként eddig egyetlen dollart sem koltéttink
el a befektetett pénzbél. Ez startupok esetében kifejezetten ritka-
sagnak szamit.

Somlai-Fischer Adam: Persze nem csak ez jelenti szamunkra az elis-
merést. Igazabol minden olyan visszajelzés a felhasznaléktdl fontos
és elismeré szamunkra, amiben megirjak, hogy mit jelent nekik a
Prezi, mire hasznaljak, hogyan kertultek kapcsolatba vele. Nagy 6rom
példaul az is, hogy a Prezirdl, télink teljesen figgetlendl, mar tobb
kényv is megjelent és mar 8 kilonbdzd nyelven érhetd el a Prezi.
Egyre tébben kérték ugyanis, hogy tudjak az anyanyelviikon is hasz-
nalni.

Arvai Péter: A Prezit viszont mar rég nem (gy definialjuk, mint
egy alternativ megoldast prezentaciés eszkozre. Abbol indulunk
ki, hogy a Foldon 2 milliard ember szeretné megosztani az 6tle-
teit, elképzeléseit. Mi nekik fejlesztjiik a Prezit. Egy olyan fellle-
tet, ami alkalmas lathatéva tenni az dtleteket. Egy olyan feliiletet,
ahova bedobhatsz mindent, ami éppen az adott témaban érdekel,
foglalkoztat, aztan ezeket szépen rendszerezed, 6sszekotdd, te
magad hatdrozod meg, hogy mit emelsz ki. Azt szeretnénk, hogy
az eszkdz mindenki szamara elérhet6 legyen, igy az ingyenes val-
tozatban is minden benne van, ami az 6tletvizualizaciot lehetévé
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SZEMELYES PORTRE

Arvai Péter 1979-ben sziiletett a svédorszagi Karlskogaban. 2006-ban diploméazott a stock-
holmi egyetemen, kozben egy éven at dsztondijjal Japanban tanult. A korhazak teljesitményét
osszehasonlito, svéd omvar.se honlapja 2009-ben a legjobb svéd portal cimét nyerte el. Své-
diil irt a japan konyha remekeit bemutato szakacskonyvet is. A Prezi tarsalapitdja és CEO-ja.

Halacsy Péter 2001-ben szerzett villamosmérnoki diplomat, majd az Origo webes fejleszto-
je lett. Palyafutasat médiamérndk kutatoként a BME Média Oktato és Kutaté Kozpontjaban
folytatta, ahol a halézati kommunikacié kulturalis és tarsadalmi aspektusairol tanitott. F6 ku-
tatasi témaja a természetes nyelvfeldolgozas és az informacio visszakeresés volt. Részt vett
a Kitchen Budapest médialabor megalapitasaban és felépitésében. A Prezi tarsalapitoja és
azota is a cég technologiai igazgatoja.

Somlai-Fischer Adam épitész és interakcio tervezd, aki munkaiban - melyeket leggyakrab-
ban csapatmunkaban dizajnerekkel, miivészekkel, mérnokokkel végez - a legujabb tech-
nologiak kulturalis lehetéségeit kutatja, installaciokon, szoftver és hardver fejlesztéseken
keresztiil. Stockholmban az Architecture and Urban Research Laboratory-ban diplomazott,
meghivott kutaté volt a Smart Studioban, a BME Média Oktato és Kutato Kozpontjaban,
szamos europai egyetemen tanit, és az aether architecture szineiben interaktiv installaci-
okat allit ki szerte a vilagon. A nagyitason alapul6 felhasznaldi feliileten 2001 6ta dolgozik.
A Prezi tarsalapitoja.

és amig rengetegen mennek el itthonrol,
hozzank kulfoldrél érkeznek tehetségek.

Arvai Péter: Mar az indulaskor is fontos
volt szamunkra, amikor még nem allt a
rendelkezésiinkre ekkora téke és csak par
lelkes programozé dolgozott veliink, hogy
tudjuk motivalni azokat, akik velink - és
nem nekink - dolgoznak. Egy olyan mun-
kahelyet teremtsiink meg, ahova az em-
ber szivesen jar be, motivalt, lelkes, nem
feszeng, és olyasvalamin dolgozik, amiben
kiteljesedhet. Akar a budapesti, akar a San
Francisco-i irodan sétalok végig, tgy érzem
elértiik a célunkat.

Somlai-Fischer Adam: Mondjuk Ggy, hogy
tartjuk az irdnyt, mert azt még nem latjuk,
hogy hova fut ki ez az egész. Na jo, én pél-
daul nagyon elégedett lennék, ha a Prezi-
nek sikertlne akkora valtozast gyakorolnia
Magyarorszagra, mint amekkorat a Nokia
gyakorolt Finnorszagra. Van egy viziénk a
Prezir6l, de azt magunk sem tudjuk, hol lesz

teszi. Azok a felhasznaldink fizetnek, akik félnek online feliletre
feltolteni bizalmas anyagokat, szeretnék a sajat logojukat ott latni
a sarokban, vagy éppen extra tarhelyet igényelnek. Ma mar tobb,
mint 40 millié regisztrélt felhasznaléonk van, nagyjabél masod-
percenként két (j prezi sziletik. Ezek olyan szamok, amikre iga-
zan buszkék vagyunk, hiszen azt mutatja, hogy szeretnek minket.

Somlai-Fischer Adam: Ebben a sikersztoriban persze nagy szerepe
van az egyre gyarapodé 1étszami csapatnak. Most mar tébb, mint
220 fés a csapatunk, ha 6sszeadjuk a két irodat. Az egyre gyarapodé
felhasznalébazis, a felmerilé Gjabb és Gjabb funkciok, lehetéségek,
illetve az Uj eszkézokre vald szinkronizalds kivanja meg, hogy ilyen
utemben haladjon a csapat béviilése.

Halacsy Péter: Az kilén jo érzés, hogy mindig a megfelel6 embe-
rek csatlakoznak, és most mar nem csak Magyarorszagrél. A Pre-
zi dolgozok térképe egyre t6bb orszagot foglal magaban, igy egy
globdlis piacra dolgozd nemzetkézi cég vagyunk a javabél. A bu-
dapesti irodaban 26 orszaghél dolgoznak nalunk. Nagyon buszkék
vagyunk arra, hogy a Prezivel meg tudtuk forditani az agyelszivast

az a pont, amikor mar nem tudunk Gjabb sikereket elérni. Egy olyan
termék van a kezlinkben, ami halad a korral. Azt pedig még mi sem
latjuk, hogy milyen (j eszkdzok allnak fejlesztés alatt. Szoval szeret-
nénk a |épést tartani, haladni a technika fejlédésével.

Arvai Péter: Tovabbra is a felnasznalok igényeit tartjuk persze szem
el6tt, minden beépitett 0j elem és funkcié a felhasznaldi éiményt se-
giti. Azt gondolom, ha ezt tartjuk szem el6tt, akkor a Prezi Gjabb és
Ujabb sikereket kényvelhet el.

Mit javasoltok a kezd6 vallalkozoknak?

El6szor is higgyen abban, hogy Magyarorszagon is lehet vilagraszolo
sikereket elérnil Masodszor, ha van egy j6 terméke, merjen nagy-
ban, vildgpiacban gondolkodni! Végiil pedig épitsen csapatot, tudjon
masokkal 6sszefogni, maga korul inspiralod kérnyezetet kialakitani!
Nagyon fontos, hogy azok szamara, akik vellink dolgoznak a cég si-
kereiért, teremtsiink olyan kérnyezetet, hogy a maguk teriiletén ki
tudjanak teljesedni.
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Balogh Péter

,Fontos, hogy az ember lelkesedjen azért,
amit csinal, eés keresse azt,
hogy tud elérébb jutni, fejlédni.”

14 Az interjut 2013. oktober 18-an Kozary Vilmos, Kovacs Domonkos és Szabé Zsuzsa készitette.



Interju Balogh Peterrel,

az NNG kft. tarsalapitojaval, vezérigazgatojaval

Balogh Péter egy olyan életmodellt tudott felépiteni mar fiatal korara is, amelyben tokélete-
sen egyesiteni tudja a szakmai ambiciokat, az emberként, tarsként és csaladapaként érzett
felelésséggel. Vallja a munka felsébbrendiiségét az ligyeskedéssel szemben, a foldon tudott
maradni és a cégen beliil is nagy tekintélyt, elismereést élvez, kiemelkedé fejlédési lehetésége-

Foto: NNG Kft.

Mi adta 6nnek a vallalkozas alapotletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Mindig megvolt bennem az ambici6, hogy egyszer sajat vallalko-
zasba kezdjek; kicsit énfejlibb és onjarobb voltam a tébbieknél. Az
egyetem elsé éve alatt, egy nyari munka soran taldlkoztam egy akkor
tipikusnak mondhat6 magyar vallalkozéval, aki nem értett a szami-
tastechnikdhoz, de volt egy informatikai 6tlete, ami nekem nagyon
megtetszett. Osszefogtunk és nekidlltam a programozasnak. Fizetett
napi két zsémlét, titarskrémet és négy liter kolat: nagyjabol ezzel
miikédétt egy programozé akkoriban. Késébb ezért a projektért ott is
hagytam az egyetemet. Egy éven at heti hétszer, napi tizennégy 6ra-
ban dolgoztam rajta, mignem egy nap a technika érdoge kdzbeszolt,
és a merevlemezzel egytt elvitte az egész addigi egy éves munkam
és vele a cég osszes kilatasat. Nem cstiggedtem, inkabb rogton ne-
kialltam Gjrairni a programot, de kozben adddott egy Uj lehet6ség.

Az egyetemi tarsakkal 6sszeallva egy patikakat és gyogyszer nagyke-
reskedéseket 9sszekotd haldzaton kezdtiink dolgozni, amire egy ko-

ket teremtve sok szaz embernek.

moly érdekl6d6nk is akadt. Ez a projekt rengeteg tanulsaggal szolgalt
a csapatmunkatol az ligyfélkezelésig. Megtapasztaltam mennyire
fontos a tesztelés, hogy a kész rendszer mar megbizhatéan miikod-
jon. Masrészt abbdl is kaptam egy kis izelit6t, hogy vallalkozoként
mikre érdemes az embernek odafigyelni.

Idével azonban megromlott a hangulat a tarsakkal, ezért inkabb ki-
mentem Finnorszagba. Itt egy év utan mar alvallalkozéként dolgoz-
tam a Nokianak. Ekézben hobbibol internetrél letdlthetd jatékokat
kezdtem irni, amik elészér népszerlek, majd végul mar anyagilag is
sikeresek lettek.

Harom és fél év utan hazakoltézve egy jatékfejlesztéssel foglalko-
z6 céget alapitottam a régi munkatarsaimmal, amivel masfél-két
év alatt igen szép nemzetkozi sikereket értiink el. Maga a jatékpiac
azonban akkoriban nem rejtett akkora ndvekedési lehetdséget, ezért
sziiletett meg az 6tlet, hogy kiprobaljuk magunkat a navigacio terule-
tén. Ahogy felnétt a cég az elsé par fosbdl a mostani tobb szaz fésse,
mindig akadtak Gjabb és Gjabb kihivasok, illetve olyan élethelyzetek,
amikben meg kellett kiizdeni a holnapért, mellette pedig folyama-
tosan kellett tanulni a piacot. Ez egy véget
nem ér6 iskola. Az egyetem befejezése pe-
dig azéta is a bakancslistdmon van.

Balogh Péter, a veszprémi Pannon Egyetem hallgatéja volt, amit egy igéretes indul6 vallalko-
zas miatt végiil félbehagyott. Elsé cégében gyogyszertarakat 6sszekoté hal6zatokon dolgo-
zott, majd 3 évre kikoltozott Finnorszagba, ahol a Nokianak fejlesztett. A finnorszagi hobbi-

Mitél sikeres Balogh Péter? Melyek
voltak azok a nehézségek, kudarcél-
mények, amelyek megoldasa késdbb a
vallalkozas hasznara valhatott?

nak indult mobiljaték fejlesztést itthon folytatta. Hazatérve mobiljatékokat fejleszté studiot
alapitott PDAmill néven. 2004-ben tobbedmagaval megalapitja a navigacios szoftverekkel
foglalkozo Nav N Go (ma NNG) Kft-t. Két lany boldog édesapja, szabadidejét legszivesebben
csaladjaval tolti, szeret jatszani, olvasni és az elektronikus késziilékeivel babralni.

Minden pofonbdl tanultam valamit. Fontos,
hogy felalljunk mindegyik utan, hogy ne ke-
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Az NNG Kft. elsésorban az autdipar szamara fejleszt innovativ navigacios megoldasokat, és ki-

nal teljesen testre szabhato, fedélzeti 3D-s navigacios alkalmazasokat a vasarlok egyéni igénye-
itis kielégiteni kivano eszkozgyartok, autogyarak és OEM-markak képvisel6i szamara. A dijnyer-
tes iGO Navigacios szoftvermotorra épiil6, egyediilallo technologia mar vilagszerte tobb millio

navigacios eszk6zoén megtalalhato.

A 2004-ben alapitott, digitalis térképek fejlesztésével is foglalkozo vallalat els6 nemzetkozi ter-

denféle vallalkozasi otlethez. Ez azt
jelenti, hogy bukni is gyorsabban
lehet, de ez nem baj, mert tanulni le-
het bel6le és eggyel okosabban Ujra
csinalni.

mékbemutatojara a 2006-0s németorszagi CeBIT-en keriilt sor. A kezdeti elsopré siker ota az

NNG folyamatosan fejlédik és boviil, autoéipari partnerei révén meghatarozéan jelen van egész

Europaban, Eszak- és Dél-Amerikaban, Azsiaban, Afrikaban, Ausztraliaban és Uj-Zélandon is. Az

NNG sikerének a mozgatdrugdja a folyamatos fejlesztés és az az eréfeszités, amely azt szolgalja,
hogy az eredeti innovaciot gyorsan és hatékonyan juttassa el a vilag minden piacara.

ressuink hibast, hanem nézzik meg, hogy mit tudunk tenni. Amikor
elveszett az egy éves munkam, akkor nagyot nyeltem és masnap ne-
kidlltam Ujrairni az egészet. Ha az ember vallalkozasba kezd, akkor
mindig vannak ilyen meglepd esetek.

Nekem a személyiségembdl fakad, hogy szeretek bizonyitani: az
elsé, pénzt is termel jatékomat annak kdszonhetem, hogy egy is-
meretlen ember egy forumon azt irta ra, hogy “hat ez hogy néz ki?".
Ezzel gy felbosszantott, hogy még aznap kerestem egy grafikust és
egy zenészt, hogy megmutassam, jol is tudom csindlni.

Evekkel késdbb, amikor a top harom ugyfeliinket vesztettiik 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 vezet6 voltam, azaz én
vezettem a fejlesztést, de rajottem, hogy muszaj, hogy ralassak a
gazdasagi részre, mert ott is rendet kell rakni, kilénben felborul a
cég egyensllya és csédbe mehetiink. Kellett ez a krizis ahhoz, hogy
megtanuljam ezt a felét az Uzletnek, és hogy a cég is talélje. Stresz-
szes iddszak volt, atéltem olyan pillanatot, hogy nyolcvan embertél
kellett egyszerre elblcsizni. Gyorstalpalé iskola volt a vallalkozas
nehezebbik felébdl, nem amikor csak jon a pénz és el kell kélteni.
Egy startup akkor valik igazi céggé, amikor megkapja az elsé nagy
pofont: abba vagy belehal, vagy felnd. Nalunk is megvolt ez a vizva-
lasztd, utana kicsit 6vatosabban épitettiik a céget.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?
Szerintem ma konnyebb barmibe is belekezdeni, mint anno. Mobi-

labb a vilag. Akkor még csak internet volt, most mar tul vagyunk az
internet 2.0-an. Sokkal tobb informaciot tudunk 6sszeszedni min-

Fontos, hogy az ember lelkesedjen
azért, amit csindl és keresse azt,
hogy tud el6rébb jutni, fejlédni.

Egy amerikai humorista ezzel kap-
csolatban egyszer azt mondta, hogy
az embernek vagy munkaja van,
vagy karrierje. Ha munkaja van, ak-
kor délutan 3-kor, mikor az éréjara néz, azt mondja maganak: ,Még
csak 3 6ra van?”. Ha karrierje, akkor délutan 3-kor a homlokara csap:
,Mar 3 6ra?! Es még semmit sem haladtam!”. Szerintem nagyon fon-
tos, hogy az ember szeresse, amit csinal és akarja is csinalni.

Uzleti partnerek valasztasanal elengedhetetlen, hogy olyan tarsakat
valasszunk, akikben megbizunk és értéket tudnak hozzaadni a mun-
kankhoz: abban segitsenek, amiben mi nem vagyunk jok. Ha sikertil
egy ideig egy irdnyba Uszni, akkor nagyon messze el lehet jutni.

Magyarorszag piaca annyira kicsi, hogy érdemes azt keresni, hogyan
lehet a vilagpiacra célozni. Példaul online kollaboraciéban dolgozni,
akar kulfoldi cégekkel tarsulni, megtaldlni azt a kozosséget, amiben
Uzletet lehet talalni. Az sem baj, ha el6re lefektetjik, hogyan lehet ki-
szallni a partnerséghdl. Sokat segithet, ha arra gondolunk, hogy egy
sikertorténetnek is van egy id6étavja, amig novekszik, amig izgalmas.

Egy masik j6 tanacs: egy kis cégnél is fontos, hogy valaki vallalja a
vezetd szerepet és meghozza a dontéseket, maskilonben konnyen
kis cég maradhat drokre.

Fontos tovabba, hogy mint cégvezetd, merjink pénzt kérni a ter-
mékinkért. Tudjuk, hogy mennyit kérjiink és merjiink nagy szamot
mondani. Sok cég abbdl indult, hogy az elején a cég vezetbje egy
projekt lehet6ségnél bemondott egy nagy szamot, ezzel biztositva
az induldshoz sziikséges tékét.

En (gy déntottem, olyan dolgot akarok épiteni, ami legalisan is megéri: ha
csak akkor m(ikddne, ha nem fizetiink adot, akkor az igazabol nemiis éri meg.
A legfontosabb azonban mégiscsak az, hogy olyan dologgal foglalkozzunk,
amiért feltétel nélkiil lelkesediink, ez lehet a siker alapvetd biztositéka.
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Bojar Gabor

,Egy jo vallalkoz6 olyan, mint egy sportolo.
(..) szereti a versenyt, és er6s

versenytarsakra vagyik”

17 Az interjat 2012. jdlius 26-an Kiraly Annamaria és Bodor Adrienn készitette.



Interju Bojar Gaborral,
a GRAPHISOFT alapitojaval

Bojar Gabor a magyar vallalkozdi tarsadalom ikonja. Korat meghaladva, a szocialista blokkbal
indulva sikeres, nemzetkozi szinten is versenyképes IT vallalatot inditott és épitett fel, mely
a magyar t6zsde maig egyetlen vilaghiri technologiai vallalata volt. Mindemellett tarsadalmi

Foto: Dubniczki

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

A 80-as évek elején a Geofizikai Intézetben dolgoztam, ahol hamar
megértettem, miért mékddik rosszul az allami tulajdon a gazdasag-
ban. Ezért hatdroztam el, hogy sajat vallalkozasba kezdek, amire a
nyolcvanas évek legelején meg is nyilt a lehetdség. Az elsé probalko-
zdsom azonban kudarcba fulladt. Harom kollégammal alltam éssze,
akik nagyon j6 programozok voltak, de féltek a kockazattél - velem
ellentétben, aki valami nagy és csodalatos dolgot szerettem volna
csindlni, és hajlando lettem volna ezért kockazatot vallalni. Mindig

szerepvallalasaval is kijeldlte az ifju generaciok szamara kévetend6 utat.

leszavaztak, ezért 6sszevesztiink, majd elvaltak Gtjaink. Késébb egy
idésebb baratom mutatott ra mibél fakadt a konfliktus: 6k alkalma-
zottként gondolkoztak, én vallalkozoként. Masodik nekifutdsra mar
tudatosan valasztottam magam mellé a tarsakat: szakmailag kivalo
emberekkel vettem magam korl, de a kockazat nagy részét magam-
ra véllaltam. fgy indult el a GRAPHISOFT.

Az elsé fordulopontot az életlinkben a Paksi Atomerém{ megrendelése
jelentette. Annak ellenére belevagtunk a munkaba, hogy még szerz6dé-
stink sem volt. Fél évet dolgoztunk a hdromdimenziés csétervezd szoft-
veren ingyen, mikézben tetemes adéssagot halmoztunk fel, mert bérelt
szamitdgépeket hasznaltunk. Csak az utolso pillanatban deriilt ki, hogy

SZEMELYES PORTRE

Bojar Gabor Budapesten sziiletett 1949-ben. Az Edtvos Lorand Tudomanyegyetemen szer-
zett fizikus diplomat 1973-ban. 1973 és 1981 kozott az Eotvos Lorand Geofizikai Intézet ma-
tematikai csoportvezetdje volt. 1982-ben tarsaval megalapitotta a GRAPHISOFT-ot, amely az
épitészeknek sz616 ArchiCAD nevii szoftvereivel vilaghiriivé lett. Iranyitasa alatt a vallalat a
magyar szoftveripar legnagyobb exportéréveé valt, termékeit tobb, mint 250.000 épitész, il-
letve épitdipari szakember hasznalja a vilag 100 orszagaban. A Wall Street Journal 1998-ban
Kozép-Eurdpa tiz legsikeresebb vallalkozoja kozé valasztotta. Vallalkozoi tevékenységéért
szamos hazai kitiintetésben is részesiilt, ezek koziil a legrangosabb a Magyar Koztarsasag
Széchenyi-dija és a Magyar Koztarsasagi Erdemrend kozépkeresztje a csillaggal, valamint az
Ernst & Young ,Ev iizletembere” dija. Bojar Gabor életre hivéja az Aquincumi Technolégiai In-
tézetnek (AIT-Budapest), amely az 6budai Graphisoft Parkban miikodik. Az AIT féleg amerikai
egyetemek hallgatoit célozza. 2013 decemberében vehette 4t az Amerikai Egyesiilt Allamok
kormanya altal finanszirozott alapitvany dijat, az ,IlE Europe Award for Excellence”-t, amelyet
az Eurdpa és az Egyesiilt Allamok kozotti oktatasi egyiittmiikodés fejlesztésében jatszott ki-
emelked6 szerepéért itéltek neki.

végul ki is fizetik a munkéankat. Ekkor azon-
ban mar éreztlk, hogy valami olyat tudunk,
amit masok nem. A mi csétervez$ szoftve-
rink volt az els6 haromdimenzios tervezd
program a vilagon, amely kisteljesitmény
asztali kalkulatoron - akkor még igy hivtak az
elsé személyi szamitégépeket - futott.

Anagy felismerést az 1983-as miincheni kial-
litds hozta el. Azzal a céllal utaztunk ki, hogy
- a csbtervezd szoftverlinket referenciaként
haszndlva - egyedi megrendelésekhez jus-
sunk, vagy esetleg eladjuk a programunkat a
személyi szamitdgép gyartoknak, hogy azzal
aruljak gépeiket. Ez nem sikerdlt, a mi célpi-
acunk tal specidlis volt ahhoz, hogy a nagy
gyartok ezzel foglalkozni tudjanak. Végiil az
Apple cég mégis bejott, ha nem is gy, mint
eredetileg reméltik. A programunkat 6k
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sem vették meg, de komoly tdmogatast adtak arra, hogy mi értéke-
sitsiik a programot az 6 gépiikkel. Az is kiderdlt, hogy tudasunkat (kis
gépen 3D) legjobban az épitészek értékelik, igy sziletett az ArchiCAD.
Az igazi 4ttorés 1987-ben kovetkezett be. Addigra volt mar néhany
olasz és francia vevénk, de még csak ,moricka dbrakat” készitettek
3D-ben, tébbre akkor még nem volt alkalmas a program. De 1987-ben
megszlletett az elsé olyan verzié, amelyet - mint kider(lt - egy francia

A sikereket azt hiszem annak kdszonhettlk, hogy elfogadtattuk
a szoftverfejlesztékkel is, hogy a legfontosabb értékméré nem a
sz(ik szakma, hanem a vevé elismerése. A vevé sikere a mi sike-
rink.

Nehézséget az jelentett, hogy nagyon sokaig intuitiv médon vezet-
tem a céget. Egy id6 utan éreztem, hogy ez mar nem jo, szilkség

A GRAPHISOFT-ROL ROVIDEN

Abudapesti kdzpontl, magyar alapitasi GRAPHISOFT® az épitészeknek fejlesztett BIM-szoft-
verek kézott piacvezetd ArchiCAD® révén az Epiiletinformacios modellezés (BIM) attordje. A
GRAPHISOFT a mai napig az iparag vezeté innovacios fejlesztéje, innovativ megoldasai vi-
lagszerte alapjaiban valtoztattak meg az épitészek tervezési és egyiittmiikddési szokasait. A
GRAPHISOFT az Egyesiilt Allamokban, Mexikéban, Németorszagban, Nagy-Britanniaban, Ja-
panban és Hong Kongban rendelkezik leanyvallalattal, értékesitési halozata a vilag tobb mint

100 orszagara terjed ki. A GRAPHISOFT SE, Budapest, a GRAPHISOFT csoport legnagyobb,
kozponti egysége. Az itt dolgozok iranyitjak a kutatast és fejlesztést, a gyartast, a kiadast, a
nemzetkdzi értékesitést és a marketinget, fenntartjak a miiszaki ligyfélszolgalatot, valamint
ellatjak a teljes csoport pénziigyi vezetését és altalanos iranyitasat. A vallalat 2007 6ta a né-
met Nemetschek-csoport tagja. 2013 novemberében a GRAPHISOFT és a japan Nikken Sekkei
- a vilag egyik legnagyobb épitészeti tervezé vallalata - stratégiai megallapodast irtak ala
kozosen finanszirozott kompetencia- és kutatokozpontot létrehozasaral.

volt szabdlyos, kialakult mintakon alapul6
mikodésre. Ra kellett dobbennem, hogy az
addigi szemlélettel - a gyors intuitiv dén-
tésekkel - ebben a méretben mar megne-
hezitem a vallalat mikédését. Megprobal-
tuk szétvalasztani a révid és hosszi tavu
feladatokat, ez azonban az én vezetésem
alatt nem sikerilt. Mindig jott valamilyen
igény, ami elvonta a figyelmet a hosszl
tavy dolgokrol, és végil mindenki ismét a
stirgds fejlesztéseknél kotott ki. 2003-ban
hoztam egy (j vezérigazgatot Amerikabol,
aki iranyitott mar nagy nemzetkozi céget.
Tudta, hogyan mikédik egy nagy cégben
a déntéshozatal, és azt is latta, elég er6-
sek vagyunk mar ahhoz a piacon, hogy azt

épitész komolyan hasznalt, és a termék nélkil mar nem tudott dolgoz-
ni. Ez volt az igazi fordulopont. Ez tudatositotta, hogy egy olyan termé-
kiink van, amelyet nagy témegben el tudunk majd adni. Eldontottem,
hogy minden massal ledllunk, és csak erre koncentralunk. Hamarosan
neve lett az ArchiCAD-nek a piacon. Miutan mar voltak referencidink,
|épésrél 1épésre terjeszkedtink. Kezdetben a latin nyelvterileteken,
majd a német, amerikai és japan piacokon. Evrél évre egyre nagyobb
mértékben nétt a bevétellink, és az ArchiCAD-et mar a legjobb épité-
szeti szoftverek kozé soroltak. Mar nem egy kis startup vallalkozas-
nak szamitottunk, hanem egy sikeres nemzetkézi vallalatnak, amelyet
1998-ban be is vezettiink a Frankfurti T6zsdére, olyan értékeléssel (kb.
73 milliard forint!), amilyenrél el6tte &imodni sem mertiink. Ma mar az

azaz épuletinformaciés modellezés) egyértelmiien vilagpiacvezetd.

Mitél volt sikeres Bojar Gabor? Melyek azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

mondjuk a disztribltoroknak: révid tavon
kevesebb Ujdonsag lesz a kovetkezé ver-
ziokban, ezt kell eladni. A fejleszték pedig
nekilathattak egy hosszabb tavu fejlesztésnek, ami olyan terméket
eredményezett, ami ma mar a versenytarsak altal is elismerten a
legjobb. Es végiil, de nem utolsdsorban kinevelte egy professziona-

irdnyitasat.
Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozénak?

A vallalkozashoz nem csupan tudasra, hanem egy bizonyos men-
talitasra is szilkség van. Egy jo vallalkozé olyan, mint egy sportolé:
hatartalan becsvaggyal rendelkezik, mindig gy6zni akar, és ameddig
el nem jut a cstcsra, nem nyugszik. De a legfontosabb, hogy a val-
lalkozo igazi vezetd legyen! Az alkalmazottak akkor boldogok, ha jol
végzik a munkajukat. A vezetd akkor boldog, ha az alkalmazottak jol
végzik a munkajukat. A jo vezet6 kihozza a legjobbat a csapatabdl.
Képessé teszi az embereket arra, hogy a maximumot nyujtsék. Hosz-
szU tavon csak az lehet sikeres, aki képes egyszemélyes vallalkozé-
bél, ,one-man-show’-bél igazi vezet6vé, ,Leaderré” valni.
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Dr. Darvas Ferenc

,Az 6rokolt tehetség 6nmagaban
nem elég a sikerhez: ugyanugy
nelkiloézhetetlen az (j
eredmények iranti allando
torekvés, a bizalom a tarsakban
és a hit nmagadban”

20 Az interjut 2013. november 19-én Beke Zoltan, Kishazi Kitty, Kozary Vilmos és Pintér Kamilla készitette.



Interju

e

a ComGenex Zrt. és a ThalesNano Zrt. alapitojaval

Darvas Dr. tokéletes szimbidzisa a konzervativ lizleti értékeket vallo kutatonak és a globalis mé-
retekben gondolkodni képes, eredeti iizleti konstrukcioban is sikeres vallalkozonak. Kitiing ér-
zékkel kivalasztott vezeté munkatarsai egyénenkeént is nagy nemzetkozi karriert futhatnanak be,
de az altala kialakitott, innovaciora, a kivalosag kritériumrendszerére épiilé alkoté kornyezetben
tudjak tehetségiiket legjobban kibontakoztatni. Jellemz6 ra, hogy a csaladi szellemi gyokerekre
és alapokra épitett sikeres iizleti filozofia mellett nagy figyelmet szentel a tudomanyos tevékeny-
seég fejlesztésére és tamogatasara is. Egy, a foldt6l soha el nem szakado6 természetes ember, aki
tobb generacionak is példat mutatva figyel a tarsadalmi kihivasokra.

Foto: ComGenex Zrt

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Az egyetem elvégzése utan olyan lehetéséget kerestem, mely a
60-as évek Magyarorszagan, egy vallalkozasra teljesen alkalmat-
lan kornyezetben érvényesilést biztosithatott és egyben lehe-
tévé tette, hogy adottsagaimat és a megszerzett tudast ne csak
itthon, hanem kilféldon is kamatoztathassam. Az Gtkeresésben
nagy segitségemre volt nagyapam szel-
lemi 6roksége, valamint édesapam, aki a
mUszaki Ujitdsok és az Uj irdnti fogékony-
sag fontossagara tanitott meg. Feltéte-
leztem, hogy ha valami olyasmit talal ki
az ember, ami viladgszerte Ujdonsagnak
szamit, akkor azzal az Ujdonsaggal nem
reménytelen a tulélés.

ROVIDEN

A 70-es évek elején egy olyan szamito-
gépes gyogyszertervezési eljarast si-
kerllt megalkotnunk, mely vilagszerte

ATHALESNANO ZRT.-ROL

elterjedt, és engem is ismertté tett. Ennek az eljarasnak a hasz-
nositasara jott létre késébb az a kisszévetkezeti forma, mely
mesterséges intelligencidval (j gyogyszereket fejlesztett. To-
vabbi fejlédési lehetéséget hozott a vallalkozas életébe, amikor
amerikai kdzremU(kodéssel kiléptink a vilagpiacra és exportalni
kezdtiink. Az elkévetkez6 években idém nagy részét Amerikaban
toltottem, folyamatosan publikaltam, el6adasokat tartottam, ez
csak a rendszervaltas utan valtozott meg.

A 90-es évek elején az egész cégstruk-
turank atalakult. Nagyapam emlékének
megalapitottuk Magyarorszag
els6 aromaterapids vallalatdt, mely ma
is @ magyar piac kb. 50%-at uralja, illetve
ekkor inditottuk Utjara a ComGenex nev(
vallalkozast, mely rovid id6 alatt bekerlt
a vildg harom legnagyobb kombinatori-
kus kémiai gyogyszerfejleszt6 cége kozé.
Errél a kémiai vonatkozasu agroél valt le
kés6bb az a hatarterileti kezdeménye-

addzva
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zés - mikrofluidika, aramlasos
kémia -, melynek keretében
kifejlesztettiink egy nagyon
kisméretli reaktortipust, a
H-Cube-ot, ami 2005-ben el-
nyerte az R&D 100-as “M(sza-
ki Oszkar” dijat az USA-ban.
A késziiléket gyarté tarsasag
vilagpiaci részesedése a szek-
toraban jelenleg is 50% folotti.

Dr. Darvas Ferenc 1942-ben sziiletett Budapesten. Vegyész-
mérnoki, rendszerszervezéi diploma tulajdonosa, a kisérleti
biolégia kandidatusa. Tanitott Spanyolorszagban, Ausztria-
ban és az USA-ban. A 90-es évek elején Eurépaban elséként
alkotott meg folyadékfazisi kombinatorikus szintetikus
kémiai technologiat, amelyet az altala alapitott ComGenex
Rt., Eurdpa elsé és 2001-ben legnagyobb kombinatorikus
kémiai cége valositott meg. A chicagoi R&D 100-as “Miisza-
ki Oszkar” Dijat (2005), az Ipari Innovacios Dijat (2006) és a
Magyar Szabadalmi Hivatal Millenniumi Dijat (2009) elnyert
ThalesNano Zrt. alapitdja, elnoke. Két gyogyszerkutatassal
foglalkoz6 nemzetkozi tarsasag alapitdja. Szamos szabada-
lom, kozel 140 tudomanyos publikacio, és 4 konyv szerzéje,
a Magyar Koztarsasagi Erdemrend Tiszti Keresztje Polgari
Tagozat érdemrend kitiintetettje.

ting- és piacszerzési kéltség
merl fel.

Ha a 90-es évek elején azok-
kal a tapasztalatokkal rendel-
keztem volna, mint a 2000-es
évek kozepén, akkor azzal a
sok hizelgé kivasarlasi ajan-
lattal szemben, amit az els6
cégre kaptunk, korantsem
tanusitottam volna akkora
ellendllast. Sulyos stratégiai

Mitél sikeres Dr. Darvas
Ferenc? Melyek azok a
nehézségek, kudarcélmé-
nyek, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas hasznara
valhatott?

9 gyermekes értelmiségi csaladbdl szarmazom, igy viszonylag
egyszer( volt a miszaki képzettségl 8 testvér kozil tarsakat ta-
lalni a vaéllalkozas beinditdsahoz. Kozlluk vannak, akik még ma
is vellink dolgoznak, illetéleg a gyermekeik és unokaik is csatla-
koztak.

Azt gondolom, hogy cégcsoportunk azért sikeres, mert nemcsak
tékével rendelkezlnk, de megfelel6 emberanyagunk és koncepci-
6nk is van. Fontos, hogy minden ¢j kolléga kompatibilis legyen az
elképzeléseinkkel, hogy olyan emberekkel dolgozhassunk egyiitt,
akik az altalunk kialakitott értékrendszerrel eleve egyetértenek.

Mindenképpen olyan értékek hangsutlyozasara téreksziink, mint
az etikus magatartas, képesség a valtozasra, a realitashoz valé
alkalmazkodas, amelyek manapsag talan mar nem olyan hangsu-
lyosak, mint koradbban.

Mindig azokra a teriiletekre koncentralunk, amelyek rohamosan
fejlédnek, probalunk valami Gj 6tletet taldlni, sajat vagy szerzett
t6ékébdl gyorsan novekvé céget épiteni. Az ilyen cég a terilet
novekedésével egyltt novekszik, igy sokkal kevesebb marke-

hiba volt, hogy akkor nem is-
mertem fel, hogy a vallalkozas
tovabbi fejlédéséhez a szakér-
telmen tul elsésorban jelentds t6ke, foldrajzi kérnyezet és sokkal
magasabb szint( elfogadottsag szikséges.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?

A valoban eurtpai vallalkozasi kornyezethez ma is sok minden
hidnyzik, igy a kiszamithatésag és a magantulajdon tisztelete,
éppen ezért vallalkozast inditani most sem kevésbé kockazatos,
mint mikor én kezdtem. Annyi valtozas mindenképpen van, hogy
most egy j6 dtlettel kdnnyebben elérhetd a vilagpiac, nagyobb az
emberek és a vallalkozdsok mozgastere. Ha valaki elég erét és el-
hivatottsagot érez magaban, hogy céget alapitson, a vallalkozas
inditasa elétt mindenképpen térképezze fel, hogy mely terilete-
ken, milyen problémakkal kell szembesiilnie, gondolja végig a cég
egész életciklusat és hatdrozza meg az elérni kivant célokat.

Ha valaki cstcstechnoldgiai terileten szeretne érvényesilni, akkor
ne csak szakmai, de tudomanyos teriileten is legyen aktiv. A siker
fontos feltétele, hogy rendelkezzen olyan csapattal, amely konfe-
renciakat szervez, valamint részt vesz az Gjonnan szervezédg teri-
letek tudomanyos egyesiileteinek megalkotasaban.

A legfontosabb azonban, hogy ész nélkil, vadul szeresse azt, amit
csindl. Ha nem szereti bolonduldsig, akkor nincs esélye.
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B Tibor David

,Mindent a maga

idejeben kell csinalni.”

23 Az interjat 2013. junius 9-én Johanics Anett, Székely Adam és Zempléni Déra készitette.



Foto: Vémi Zoltan

Interju Tibor Daviddal,

a Masterplast tarsalapitojaval

Tibor David - Acs Balazs segitségével - kitarté munkaval nemzetkozi
nagyvallalatot épitett az egyik leghagyomanyosabb iparagban, mind-
ezt egy kozepes méretii vidéki varosbal elinditva. Példaja jol mutatja,
hogy a tehetségek kibontakozasara sokkal szélesebb kdrben van lehe-
téség, mint azt a technologiai szektorok biivdletében él6 21. szazad

elsé ranézésre sugallja.”

Mi adta Onéknek a vallalkozas alapdtletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Gimnazista korunkban, nyaranta egyutt dolgoztunk a tarsaimmal
édesapam foliagyartd cégében. Feladatunk egy tetéfolia-tipusu ter-
mék értékesitése volt, melyet a cég mintegy mellékesen gyartott,
mivel termékprofilja sokkal szélesebb spektrumi volt. Bar ennek a
piacat nyaranta kellett kiépitenink, mindig kénnyen talaltunk va-
sarlot, hisz akkoriban nem értékesitettek hasonlé terméket. Amikor
féiskolara mentink, egy idére elhalt ez a lendilet, de Uj erére kapott,
amikor édesapam 1997-ben eladta cégét és ez a szegmens mintegy
,gazdatlanul” ott maradt. Rajottlnk, hogy addig kell éIniink a kinal-
kozo lehet6séggel, amig a piaci viszonyok engedik, és ugyanezen év
tavaszan elinditottunk a Masterplastot.

A kezd6 t6kéhez kolcsonkértink édesapamtol és masoktél. Szeren-
csénkre nem teljesen (] tevékenységbe kellett belekezdeniink, igy
mar kis tékével viszonylag nagyban el tudtunk indulni, mivel édes-
apam cégének hossz(, 60 napos fizetési hatarideje volt legfébb be-
szallitonknal, a TVK-nal. A cég hajlandd volt nekiink is ilyen feltéte-
lekkel szallitani, mi viszont maximum 30 napos hataridével adtuk el
sajat termékeinket. Igy a finanszirozas a kezdeti id6szakban sosem
szabott gatat az iizleti ndvekedésnek, elsé hiteltinket csak 2002-ben

vettlk fel. Persze ebben az is kézrejatszott, hogy sokaig minden
nyereséget visszaforgattunk: 2005-ig semmilyen osztalékot nem
vettiink ki.

Uzleti koncepcionkban az volt az Ujdonsag, hogy a termékek mellé
egy szolgdltatast is parositottunk: gyorsan és kis tételben is végez-
tiink kiszallitast a felhasznalas helyszinére. A kilencvenes évek végén
ez nagy Ujitdsnak szamitott egy olyan konzervativ dgazatban, mint
az épitbipar. Kereskeddk is el6szeretettel valasztottak minket, mivel
elég volt minimalis mennyiséget készleten tartaniuk a termékeink-
bél, mert tudtak, hogy ha kifogynak beléle, akkor masnapra ott van
egy Ujabb szallitmany. igy nem kellett nagyobb mértékii tékét lekét-
nitik, batrabban vasaroltak az akkoriban még nem annyira elterjedt
termékeinkbél. A j6 és gyors szallitas kulcsfontossagl volt a céglink
irdnti bizalom megalapozésaban. A tudatos markaépitésnek is nagy
szerepe volt a sikeriinkben: bar eleinte nem sajat termékeket for-
galmaztunk - a TVK leanyvallalat 4ltalanos felhasznalasra gyartott
anyagait konfekcionaltuk - de az elnevezésekben mindig tgyeltiink
ra, hogy mindent a ,Masterplast” névhez kosstink (pl: Masterfol te-
téfolia, stb.).

A folyamatos termékfejlesztés is hozzajarult sikereinkhez. Gyakran
kilatogattunk eurdpai, féleg németorszagi szakmai kiallitasokra is, és
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megprobaltuk az ott tapasztalt trendeket itthon is bevezetni. Amikor
elkezdtiik béviteni a termékpalettankat, akkor elsédleges szempont
volt a magas érték mellett a kénny( szallithatésag.

Mivel az izlet jol ment, elkezdtiink regionalis értékesitésben gon-
dolkozni. A foldrajzi bévités elsé Iépcséje Szlovakia volt 1999-ben.
A valasztast az indokolta, hogy piaca hasonlé volt a magyarhoz,
valamint arrafelé tlint a ,legatjarhatobbnak” a hatar. Ne felejtsiik
el, hogy ekkor még messze nem voltunk EU tagok, Romaniaban
pedig kiszamithatatlan volt az tzleti kérnyezet. Végil 2001-ben
ott is megjelentiink, ami nagyon j6 id6zitésnek bizonyult, mert
2002-t6l - a szerbiai és horvatorszagi indulasunkkal egy idében
- nagyon erds fellendulés kovetkezett be az ottani piacon, mely
a 2006-os magyarorszagi kifulladas utan is még sokaig kitartott!
A nyugati terjeszkedéssel kapcsolatban 6vatosak voltunk, nem
éreztiik magunkat elég er6snek, hogy felvegyiik a régota jelenlévé
piaci szerepl6kkel a versenyt. Ez késébb igazolast nyert, amikor
mar nagyobb cégként megprobaltunk oda
betdrni. Inkabb megmaradtunk Kozép-Ke-
let Eurépaban. Minden orszagban, ahova
terjeszkedtlnk, ugyanazt a modellt ko-

a fronton is ért benniinket meglepetés: a valsagban a szerb valuta
is 0sszeomlott, igy a kedvezétlen arfolyamvaltozasok miatt volt né-
hany kemény évink. Ennek ellenére ez a bizonyos iizem a mai napig
a legjobb termelénk.

A valsag ugyanakkor ennél is komolyabb kihivasok elé allitotta a
céglinket. Az épitéipari kibocsatas 2009 utan orszagrél orszagra
6sszeomlott a régidban. Azonban szerencsénkre felergsitett egy po-
zitiv trendet is: az energiatudatossag és energiatakarékossag felér-
tékel6dott, és unids forrdsokbol tobb orszagban tomeges feldjitasok
kezddédtek, amiben kiemelt szerepe volt a szigeteléstechnologiak-
nak. Ma ez a hizébereje a fejlédésiinknek.

Végiil 2011-ben a tovabbi fejlesztések érdekében a Budapesti Erték-
tézsdére is bevezettilk a céget, és 2012-ben sikeresen vontunk be
t6két befektetoktdl. Igy a tovabbi fejlédésiink finanszirozasi oldalrél
is biztositott.

vettlk, mint ami Magyarorszagon bevalt:
példaul drut is nagyon sokaig a magyar
kozpontbdl teritettiink. Ez ma mar mas-
képp van, de sok folyamat még mindig
kozpontositott.

A cég 2005-ben Gjabb mérfoldkéhéz ért:
megkezdtik a sajat gyartast termékek
forgalmazasat. Elsé nagyberuhazasunkat
Kélon valésitottuk meg, majd 2006-ban
egy masodik Uzemet is nyitottunk. Leg-
nagyobb |épésiink a 2008-as szabadkai
tzem inditasa volt, mely egy 5 milli6 eurés
beruhazas volt, eurd alapu hitelbél finan-
szirozva. Mondanunk sem kell, hogy ezen

Az 1997-ben alapitott Masterplast csoport a kelet-kdzép-europai régio egyik vezeté szigete-
I6anyag-gyarto- és forgalmazé vallalata. A cég mar az els6 évben 160.000 euros forgalmat ért
el, ami lehetdséget biztositott a tovabbi novekedéshez. Az elkovetkez6 b két év soran a vallalat
tovabbi dinamikus fejlédésének koszonheten tevékenységi korében piacvezetd lett Magyar-
orszagon.

2000-ben nyitottak meg els6 leanyvallalatukat Szlovakiaban, 2002-re mar néggyel rendelkez-
nek. A 2005. év erdteljes profilbéviilést hozott, ekkor indul a vallalatcsoport gyartotevékeny-
sége: jelentds dsszegii befektetést kovetéen megkezdi munkajat a Masterprofil és Masterfoam
tizem. A 2007-es évet mar komoly regionalis piaci szerepléként zarja a csoport: arbevétele meg-
kozelitette a 100 milli6 eurdt.

Atarsasag részvényeinek technikai bevezetése a tézsdére 2011. november 29-én tortént meg. A
Masterplast Nyrt., terveinek megfelel6en 2012. els6 félévben két Iépésben sikeres tokeemelést
hajtott végre. A tézsdei tranzakciobol befolyt 6sszegbdl 3 tj gyartobazist inditottak el.

A Masterplast jelenleg 4 orszagban rendelkezik gyartobazissal: Magyarorszag (Masterfoam
Kft., Masterprofil Kft. és Masterplast Kft.), Romania (Masterplast Romani s.r.l.), Szerbia (Master-
plast YU doo), Ukrajna (Masterplast Ukraina TOB); illetve 12 orszagban van jelen leanyvallalat-
tal. A cég kozel 700 fot foglalkoztat.
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Mitél sikeres Tibor David? Melyek azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

Ugy vélem, minden vallalkozas akkor lesz sikeres, ha elébb kicsiben
jol tud mlikodtetni egy Uzleti modellt és akkor kezd terjeszkedésbe,
ha a modell bevalik. Az alapok megteremtése nagyon lényeges.

Ugyanakkor a legfontosabb tanulsag az, hogy mindent a maga idejé-
ben kell csinalnil Ha médunkban all megtenni egy 1épést, ne varjunk
vele csak azért, hogy idével majd még jobb poziciobdl Iéphessiik meg
ugyanazt. Ehelyett bizzunk a megérzéseinkben! Sokan tul sokaig
hezitalnak egy-egy dontés el6tt. Ez valamennyire értheté példaul
kockazatosabb nagyberuhazésoknal, de viszonylag alacsonyabb
kockazat esetén nem érdemes atfogo piaci tanulmanyokra varni. A
kezdetekben mi példaul legfeljebb a kivitt arut bukhattuk, igy nem
sokat gondolkodtunk, csak mentiink elére. Viszont igy marketing vo-
nalon elég volt évi 2-3 kiallitasra kilatogatnunk a fejlédéshez.

Rendkiviil fontos a megfelel§ csapat felépitése is! Alakitsunk ki har-
monikus viszonyt Uzlettarsainkkal. Fontos, hogy a személyiségek jol
illeszkedjenek, kulonben az indulads utan konfliktusba keverediink,
akar negativ, akar pozitiv irdnyba mozdulnak el a dolgok. Amikor pe-

dig a cég elkezdi kin6ni magat, lassuk be, hogy nem tudunk mindent
egyediil tovabbvinni. llyenkor at kell engedni mas kollégaknak egy-egy
teriletet és a dontésekrdl inkabb az irdnyitasra helyezni a hangsulyt!

Az Uzletfejlesztésben pedig nagyon jol kell menedzselni a személyes
kapcsolatokat: erre a mai napig kiemelt figyelmet forditunk. Emellett
a versenyképességiink a kutatas-fejlesztés, logisztika, értékesités és
beépités lancolatanak olajozott mlikodésétdl figg. Ez jol szervezést
igényell Ebben sokat segit, hogy a mi céglink nagyobb a KKV-knal, de
rugalmasabb a multikndl. Azt mondanam, hogy egy ,emberkdzpontd
nemzetkozi vallalat” vagyunk.

Természetesen voltak kudarcélményeink is. Volt, hogy tulzottan
kockazatos vevével kotottink Uzletet, vagy talzottan ragaszkod-
tunk egy-egy nehéz piacra val6 belépéshez, mint példaul a német,
ahol a modelliink nem hozott versenyel6nyt. Egy-egy rossz dontés
ugyanakkor csak akkor valik kudarccd, ha nem ismerjiik be magunk-
nak, hogy az eredeti elképzelés nem miikodik! Ebbe a csapdaba mi is
sokszor beleestiink az elején, de ma mar sokkal tudatosabban jarunk
el az ilyen helyzetekben.

Mit javasolna ma egy kezd6 vallalkozonak?
A fentieken tul képesnek kell lennie

folyamatosan valtozni. Meg kell ta-
lalni az 4j energiaforrasokat, célo-

Tibor David a tatabanyai Modern Uzleti Tudomanyok Féiskolajan végzett 1999-ben kézgaz-
daszként, a féiskolai diploma mellett kozépfoku banki tanacsadodi végzettséget szerzett, an-
golul és németiil targyaloképesen beszél. Hive az élethosszig tarto tanulasnak, igy folyama-
tosan iizleti tréningeken vesz részt, és nemzetkozi szakirodalmak felhasznalasaval fejleszti
menedzseri képességeit.

Acs Balazzsal kozos cégiik, a Masterplast Nyrt. elnok-vezérigazgatoja. 2007-ben az Ernst &
Young , Az év iizletembere” dijan ,A jové igérete” cimet nyerte el. 2008-ban a Junior Chamber
International a vilag harom legkreativabb iizletembere kozé valasztotta Uj-Delhiben. 2009-
ben pedig megkapta a Menedzserek Orszagos Szovetsége , Az év fiatal menedzsere” dijat.
Nés, harom gyermeke van. Focizik, snowboardozik, korabban versenyszeriien lovagolt, dijug-
rato volt, és ha teheti, jelenleg is hodol eme szenvedélyének édesapja lovas tanyajan. Székes-
fehérvaron él csaladjaval.

kat. Bar sok energiat kell belefektet-
ni a munkaba, de ennek csak akkor
van értelme, ha azt visszakapjuk a
csaladtél, a sporttol, a baratoktol.
Ezeket tudatosan kell menedzselni,
figyelve az aranyokra. Az embernek
fiatalon rengeteg energidja van, de
késébb mar jobban kell vele gaz-
délkodni. Es végil: Legyen bator,
higgyen magaban és hallgasson a
megérzéseire!
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B Fehér Gyula

,Mindig lehet
nagyobb leptékben
gondolkodni.”
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Inteer'l FEhér GyUIévaI, a Ustream alapitojaval

Foto: Ustream

Mi adta onnek a vallalkozas alapot- Fehér Gyula egy olyan idealis startup fiatalt testesit meg, akiben megtalalhato a megszallott-
letét, hogyan jutott el a kezdetekt6l sag és a jozan lzleti kockazatelemzés képessége. Otthonosan mozog a tavlatok dimenzidja-
a jelenig, a sikeres vallalkozasig? ban, de egyarant képes a napi operativ feladatok megoldasara is. Mindezt egy mindenki altal
Egyrészt mindig szerettem volna valami sa- kovetendd természetességgel teszi, és a magyar kornyezetet realisan értékelve az itthon ma-
jatot csindlni, és arra jottem ra az egyete- radast tekinti iizleti sikerei egyik f6 zaloganak.

men, hogy amit tanulok, az nem kéti le elég-

gé a figyelmemet és az energidmat. Ugy

gondoltam, hogy az a karrier, ami varna

ram, elég kozépszeri lenne, 30-40 éves koromra jutnék el barhova. kézhez van kétve. igy kezdtem el 2000-ben az elsé vallalkozasomat,
Kézben nagyon érdekelt az internet és a nemzetkézi kereskedelem.  amit kifejezetten arra hoztam létre, hogy internetes fejlesztéseket
Az egyetem mellett egy forditéirodaban dolgoztam, ahol elkezdtek  végezzen, de nem magyar, hanem az angolszasz piacra.

interneten keresztil forditdi munkakat szerezni. Ez kis piac volt an-  Nagyon egyszer(i volt a modell: interneten keresztil megszereztiik
gol-magyar forditasokkal. Arra gondoltam, hogy az internetes fejlesz-  a munkakat és itthon elvégeztiik. Mindenki jol jart, mert a fejlesztési
téseket lehet nagyobb mértékben is csindlni, ha nem kozép-eurépai  kéltség igy lényegesen alacsonyabb volt. Ez nétte ki magat az els6
cégemmé, amelynek voltak sajat projektjei
is. Késébb ezt a céget nyugdijaztuk, amikor

SZEMELYES PORTRE a Ustream képbe jott.

Fehér Gyula Budapesten sziiletett, jogasz végzettségii. Nem kototte le a jogi palya, elsé vallal- Egy idG utan elkezdtem tudatosan tajéko-
z6dni, sikeres amerikai vallalkozoktél ren-

geteg cikket olvastam el vagy személyesen
talalkoztam veliik. Ha az embernek lehet6-
sége van talalkozni, vagy akar csak olvasni

kozasat az egyetem utols6 évében inditotta. 2007-ben indult Ustream vallalkozasa internetes
él6 videokozvetitéssel foglalkozik. Szabadidejében biciklizik, stratégiai tarsasjatékokkal jat-
szik. A Bridge Budapest tehetségeket tamogato szervezet alapitdja.

28 Az interjut 2013. oktober 14-én Kozary Vilmos, Fodor Tamas, Junek Mihaly Tamas és Molnar Eniké készitette.



AUSTREAM-ROL ROVIDEN

A Ustream a vilag egyik legdinamikusabban fejl6d6, magyar fejlesztésii és barki altal elérhetd
lyeknek a bazisa a Szilicium-vélgyben ta-

lalhaté. Olyan kultdrat épitlink, ami erésen
elit az itteni megszokott és nem tdl pozitiv
cégkultlratél. Ha nekink sikerdlt, akkor mi-
ért ne sikertilne masnak is?

él6 vided platformja. Az elmult években olyan eszk6zzé fejlédott, amely a tarsadalom barmely
szegmensének lehetdvé teszi, hogy élményeit él6ben ossza meg vilagszerte. Legyen az sajto-
tajéekoztatd, termékbemutato, oktatasi program, vagy civil Ujsagiras, a Ustream felhdalapa
platformja kimagaslo mindségii streaminget biztosit tobb millio nézé egyidejii eléréséhez.
Kiildetésiik az, hogy megadjak a lehetdségét az iizleti vallalkozasoknak és a civil szféranak

arra, hogy minél transzparensebbek, eredményesebbek lehessenek, és mélyebb kapcsolato-
kat alakithassanak ki a vided erejével. A vallalatot Dr. Fehér Gyula, Brad Hunstable és John
Ham alapitotta 2007-ben, San Francisco-i és budapesti székhellyel. A cég partnerei kdzott
megtalalhato tobbek kozott a Cisco, a Sony, a Discovery Communications, a Georgetown Uni-

Mit javasolna ma egy kezdé vallalko-
zoénak?
Startupoknal kevés Uzleti terv valosul meg

versity és a Samsung. A Ustream magantulajdon vallalkozas. betdire. Az Gtlet fontos, nem art, ha van va-

valakitdl, aki 6szintén megosztja a gondolatait arrol, amin keresztul
ment 5-10-20 éven keresztll, akkor 1-2 6ra alatt is rengeteget lehet
tanulni. Azutan el kell donteni, hogy mi az, ami ebbél ra érvényes.
Amerikdban mindenki allandéan valamilyen &tleten pérog, és ha
nem jon be az egyik, akkor elérant egy masikat a zsebébdl. Ezek az
emberek teljesen masképp gondolkoznak a vilagrol. Sokkal energi-
kusabbak, optimistabbak, kénnyebben viselik a kudarcokat, mint mi,
akik egész életuinkben attél reszketiink, hogy mit fogunk elrontani.
Ez volt az a pont, ahol azt mondtam magamnak, hogy ezt nagyon
gyorsan meg kell értenem és el kell sajatitanom.

Mitél sikeres Fehér Gyula? Melyek azok a nehézségek, ku-
darcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

El6szor az édesanyam vallalkozasat volt szerencsém, mint csaladtag,
bellrél szemlélni. Az 6 vallalkozasabdl sokat tanultam, az egyetem
alatt pedig harom évig dolgoztam is nala. Mindig a hibdkbél tanul-
tam a legtébbet, amikor lattam, hogy a rossz dontéseknek milyen
kévetkezményei vannak. Az rogzllt bennem a legjobban, hogy ha
hasonlé helyzetbe keriilok, masként déntsek. En mindig kételkedem.
Egy idében zavart az allando kételkedés, de rajottem, hogy ez kell
ahhoz, hogy allandban el6renézzek, elemezzem a kockazatokat és
ldssam, hogy miben tudunk elbukni.

A sajat véllalkozasomban a legnehezebb nem az volt, hogy munkat
szerezzlink, projekteket vezényeljink le, hanem az: hogyan kell fel-
épiteni egy céget, embereket ravenni arra, hogy motivaltan j6jjenek
naponta munkaba, hogyan kell hitelesen vezetni éket, hogyan kell
delegalni. Ezek szerintem a legnehezebb buktatok, amikbél a leg-
rosszabbat latom itthon.

Engem az motival: hogy innen Magyarorszagrél képesek vagyunk
egy céget mikodtetni, amely olyan vilagcégekkel versenyez, ame-

lami, amibél ki lehet indulni. A legtébb jo 6t-
let egyébként az elején kicsit hulyeségnek
tlnik, jellemzéen formabontonak.

A legfontosabb, hogy a véllalkozd tisztaban legyen azzal, ami ra
var. Nagyon sok nehézségre kell felkészllnie, és az, hogy sokat kell
dolgozni, még a legkevesebb. Hiszen annak, aki vallalkozasra adja a
fejét, ez nem szokott problémat okozni. Inkdbb a folyamatos pénz-
lgyi-szervezeti bizonytalansagra gondolok. El kell viselnie a kocka-
zatokat, az allando valtozast, amire csak nagy komfortzénaji embe-
rek alkalmasak. Tisztaban kell lennie azzal, hogy kevés biztos pont
lesz az Uizleti életében. A kivalasztast és a cégkulturat a legelsé alkal-
mazottdl kezdve borzaszt6 tudatosan kell csindlnia. Mar egy 10-12
f6s csapatot is nehéz dtformalni. Ha ez nincs rendben az elején, arra
nehéz lesz egy 30 vagy 100 f&s bévilést rahtzni.

Amerikaban van egy kifejezés, a ,hustling”, ami kortlbelll annyit je-
lent, hogy az ember mindenfajta szégyenl6sség, kudarcérzet nélkil
megy elére, igyekszik nagyobb cégeknél, vagy nala elérébb tarté em-
bereknél kilincselni, egyik elutasitast a masik utan viseli el killondsebb
trauma nélkdl. Itthon a nyomulas azt jelenti, hogy valaki a sorban eld-
rébb furakszik, vagy maga mogé szorit masokat. Kint ez kifejezetten
pozitiv sz6, azt jelzi, hogy valaki nagyon teper, és igyekszik el6rébb
jutni a sajat erejébdl. Még inkabb zsigeri, mint tanulhat6 dolog, hogy
kicsit nagyobb optimizmussal kellene nekiallni a vallalkozasnak, még
ha nem is feltétlendl van ra realis esély. Ugyanakkor nem szabad a
kiils6 tényez6ktdl varni, hogy majd sikeressé tesznek minket.

El kell fogadni, hogy aki Magyarorszagon indit vallalkozast, Amerika-
hoz vagy Svédorszaghoz képest ellenszélben inditja a vallalkozast.
De a vildg maradék 80-90%-hoz képest még igy is jelentds hatszele
van. Ezt meg kell érteni, helyén kezelni, é&s nem azon sopankodni,
hogy itt mi van, hanem azon gondolkodni, hogy hogy tudok mind-
ezekkel az adottsagokkal egyiitt eljutni valahova. Mindenkinek ja-
vaslom azt, hogy menjen el, lasson vilagot, ismerjen meg mas kultd-
rat, mert utana ezek az emberek tudjak a legtébbet itthon tenni. Ha
mindenki elmegy, akkor ki marad itt?
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B  Fejes Balazs

,Ha vallalkozni kezdesz,
meg kell tudni fizetni
az arat”

30 Az interjat 2013. szeptember 26-4n Kovacs Jessica, Kovacs Péter, Szabo Andras és Székely Adam készitette.



Interju Fejes Balazzsal,

a Fathom Technology alapitojaval, az Epam Systems banki és
finanszirozasi szolgaltatasok iizletaganak globalis igazgatojaval
Balazs rendkiviil elkotelezett és céltudatos vallalkozd, aki életatja soran tobbszor keriilt kri-

tikus donteési helyzetbe, és mindig meghozta a helyes, de egyaltalan nem trivialis dontéseket.
Eletutja tanulsagos minta, melybél kideriil, hogy a nagy eredmények elérése sok-sok verejté-

Foto: Hajnal Andras

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

A 90-es években az Ablaksoft-nal kezdtem el dolgozni, ahol olyan
meghatarozé informatikusok voltak a kollégaim, mint Mike Simon
(Uproar), vagy Anka Marton (LogMeln). Itt, a Scala Business Solutions
tulajdonaban 1évé Ablaksoft-nal kezdédott a palyafutasom, amely az-
tan rengeteg orszagba juttatott el. Mikor visszatértem, (j kihivasokat
kerestem, viszont nem igazén talaltam. gy 2000 végén, két tarsam-
mal elinditottuk a Fathom Technology-t, amely szoftverfejlesztéssel
és szoftver-szolgaltatasok nyujtasaval foglalkozott, kihaszndlva az
Europa adta elénydket az akkor mar hatalmas és maig meghatarozd
indiai vallalatokkal szemben. Az id6zéna kézelségén és a kulturalis ha-
sonlosagokon kivil, megvolt a technikai tudasunk is. Kozép-Kelet-Eu-
ropaban raadasul egy fére tobb informatikus diplomaval rendelkezé
ember jut, mint Indidban, mégsem volt egy meghatarozd cég, aki
vezetd poziciét ért volna el a piacon. A Fathom egy egyediilall6 piaci
rést toltott - és tolt ma is - ki. Az elején olyan tzleteket tudtunk meg-
szerezni, amit India nem tudott kiszolgalni, ebben rejlett az elénytink:
tudasban, képzettségben vagy technolégiaban jobbak voltunk.
Kezdetben a csalad és baratok tdmogatasaval és befektetéseivel ha-
ladtunk elére, én is minden pénzemet a Fathomba tettem. Szeren-
csére még az els6 évben sikerlt megszerezniink két nagy blue chip
ugyfelet (az egyik a Microsoft volt), ami megalapozta a fejlddéstinket.
2002-ben a fejlédés finanszirozasa érdekében kockazati tékét von-
tunk be a Euroventures-t6l, és ekkor mar 100 fol6tt volt a létszamunk.
Tobb hulldmvélgyet is atvészeltiink. 2002-ben a forint erésodése
miatt a cséd szélére kerultiink, mivel a szolgaltatdsainkat USD-ben
értékesitettlk, az FX kockazatok kezelésérél pedig semmit sem tud-
tunk. El kellett donteni, hogy abbahagyjuk-e az egészet még azon a
ponton, amikor még ki tudjuk korrektul fizetni az alkalmazottaink fi-

ket és kockazatvallalast igényel.

zetését és a végkielégitésiiket. Végil innen is sikertilt felallnunk. Volt,
hogy én vagy a managerek nem kaptak fizetést, de a munkavallalo-
kat minden esetben kifizettik. Ejt nappalla téve dolgoztunk, taléltik,
és Ujra fejlédni kezdtink.

2008-ban egy ehhez hasonlé helyzet allt el6. 1000 emberrel tobbet
foglalkoztattunk globalisan, mint amennyit meg tudtunk fizetni a Le-
hman csédot kovetd szlikald piaci kornyezetben. Ehhez a feladathoz
is fel kellett néni: gyorsan, de tisztességesen elbocsatottuk ezt az
1000 f6t. A vallalat talélte, és egy évvel késébb mar vissza is tudtunk
venni embereket. Csak (gy tudtunk ezen a helyzeten is tovabblen-
dulni, hogy ,dolgoztunk, dolgoztunk, dolgoztunk™ A vallalkozasunk
egyik legfontosabb mérfoldkove ugyanakkor a cég 2004-es 8sszeol-
vaddsa az EPAM Systems-el. Méretgazdasagossagi problémakkal
szembestiltiink, és a fejlédéshez fel kellett adni az onallésagunkat.
De ezt a dontést is meghoztuk, dsszeolvadtunk az EPAM-mel, és in-
nentdl kezdve ezen a néven folytattuk a mikodést, az EPAM egyik
lUzletagakent, aktiv szerepet vallalva a cégcsoport menedzsmentjében.
Afejl6dés a 2008/2009-es intermezzo-t leszamitva téretlen volt, tobb
kérben forrast vontunk be a finanszirozaséhoz, vasaroltunk fel Gjabb
vallalatot, 2012 6ta pedig a New York-i T6zsdén is jegyezziik a céget.
Az uzleti modelliinkhdz hozzatartozik a folyamatos bévilés. Ebben a
régidban mi vagyunk a legnagyobbak. A masodik szereplé csak fele-
akkora, mint mi. Most évente haromezer embert veszink fel, azaz a
hozzank jelentkez6k 5 szazalékat. A f6 kihivast szamunkra a létszam
megfeleld szakemberekkel torténé folyamatos bévitése jelenti, illet-
ve a folyamatok megfelelé minéségi kontrollja.

Az EPAM-ndl az dsszeolvadast kévetden CTO, azaz technologiai vezér-
igazgato6-helyettes voltam, majd 2012-t6l a pénziigyi intézményeket
kiszolgalo uzletag 6nallo vezetdje vagyok. A vallalatban a mai napig
tulajdonos vagyok.
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Mitél sikeres Fejes Balazs, melyek
azok a nehézségek, kudarcélmények,
amelyek megoldasa késébb a vallalko-
zas hasznara valhatott?

Kezdetben, ha van egy vallalkozasod, min-
den id6det és energiadat bele kell 6Indd, a
pénzrél nem is beszélve. En is igy tettem.
Réadasul menedzserként vagy tulajdonos-

Az amerikai Newtown kozponti EPAM Systems 1993 6ta nyujt szoftverfejlesztési szolgal-
tatasokat 30 orszagban, 13 nyelvteriileten talalhaté iigyfeleinek. Az EPAM Systems tobb,
mint 10 000 IT szakembert foglalkoztat és Kelet-Kdzép-Eurdpa legnagyobb szoftverfejlesz-
té vallalata. 2013-ban az EPAM 6. helyezett lett a Forbes “25 leggyorsabban névekvé ameri-
kai tech-cég” listajan. 2012-ben az EPAM Systems részvényeit sikeresen bevezették a New-
York-i té6zsdére, ugyanebben az évben az EPAM éves bevételei elérték a 434 millio dollart,

ami 2011-hez képest 29 szazalékos béviilést jelentett. A cég ligyfelei és stratégiai partnerei
korében tobbek kozott olyan piacvezet6 cégek talalhatoak, mint az SAP, a Reuters, a SUN
Microsystems, a Hyperion/Oracle, a Microsoft, a London Stock Exchange, a British Telecom,

ként eléfordul, hogy nem tudod felvenni a
fizetésedet. Szdmomra az igazi gondot az
jelenti, ha nem tudod kifizetni a dolgozoéi-
dat, akik biznak benned. Raadasul, ha a csa-
ladod és a barataid is érintettek (akér csak anyagilag is) és gy buksz
bele a vallalkozasba, az még kellemetlenebb. Ez elfogadhatatlan sza-
momra. A vallalkozo részérél a teljes elkotelezettséget és odaadast
tartom a legfontosabbnak.

Hogy miben vagyok a legjobb? A szoftverfejlesztésben és a vallalat
folyamatos bévitésében. Pontosan tudom, hogy az Ugyfelek igényeit
hogyan kell kielégiteni. Az emberek menedzselését inkabb a partne-
reimre bizom, én pedig az (j lehetdségekre fokuszalok, hiszen a stra-
tégiai dontésekért én vagyok felelds az lzletdgamnadl. Ami pedig az
elkotelezettséget és fokuszaltsagot illeti: célom, hogy hét-nyolc éven
beliil megtizszerezzem a jelenlegi tzleti bevételemet. Erésségemnek
tartom a személyes kapcsolatok fejlesztését és fenntartasat az uzleti
partnerekkel. Az én véllalkozdsom emberkdzpontu, ezért sok esetben
elébbre valé a személyes kapcsolat megtartasa, mint az egyéb teen-
dék. Hiszem, hogy a partner megismerése és a személyes kontaktus a
kulcs a legszorosabb iizleti kapcsolat kialakitasahoz. Nagyon fontos ez
a kapcsolat az embereim és koztem, illetve az Gizlettarsaim kozott is.
Végil talan az volt a legfontosabb, hogy a nehéz helyzetben képes
voltam meghozni a kritikus doéntéseket. llyen volt 2004-ben az

az 02, a T-Mobile, az Expedia, a Hotels.com, a UBS, a The Coca-Cola Company.

EPAM-mel val6 6sszeolvadas és a fliggetlenség feladasa a noveke-
dés érdekében, valamint 2008-ban a tdmeges elbocsatas végrehaj-
tasa, ami embertelen feladat. Szerintem egy vallalkoz6 vagy vezet6
nem a felvett emberek szdmat kellene, hogy mérvadonak tekintse a
karrierje soran, hanem az elbocsatott alkalmazottai szamat.

Mit javasolna ma egy kezd6 vallalkozonak?

El6szor is ha elkezdesz egy vallalkozast, legyél képes megfizetni az
arat! Barmennyi energiat képes légy belefektetni!

Mésodszor ne gondold, hogy te vagy a legokosabb! Tudnod kell ta-
nacsot kérni és tanulni, akar a beosztottjaidtol is. Tudj Uj dolgokat
kiprébalni, ne Ggy indulj neki semminek, hogy ,te ezt tudod és csak
igy fog mUikodni”, mert valészinileg csalodni fogsz.

Végul hibazni, elbukni hasznos dolog! Tudj hibdzni és ebbél folyama-
tosan felallni, mert ebbél tudsz tanulni. Bar a magyarok lelklete ne-
hezen viseli a hibat és az elbukast, neked mégis szamitanod kell erre,
de tudni kell ezt pozitivan megélni, és tanulni beléle. Ugy allj hozza,
mint egy kellemetlen, de hasznos tapasztalatszerzéshez, mert ha a
bukas utan feldllsz, nagy eséllyel nem fogod ugyanazt a hibdt még
egyszer elkdvetnil

Ahogy prébalunk fejlédni, vagy akar csak
a mindennapos akadalyokat kezelni és
megoldani, azzal természetszeriileg sajat

Fejes Balazs Budapesten sziiletett. Tanulmanyai befejezése utan programozoként dolgozott
az Ablaksoft-nal (aminek a tulajdonosa a Scala Business Solutions volt), illetve vezet6 szoft-
vermérndk/csoportvezet6 volt a Microsoft Great Plains-nél. Tobb kivaloé programozasért jaro
dijat kapott, és szamos orszagban szerzett tapasztalatot, koztiik az USA-ban és Oroszorszag-

ban. Uj kihivasokat keresve, 2000-ben két tarsaval megalapitotta sajat cégét, a szoftverfej-
leszt6 és gyarto Fathom Technology-t, ahol miiszaki igazgatoként dolgozott. 2004-ben cége
osszeolvadt az EPAM Systems-szel, ahol 2012-ig technoldgiai vezérigazgato-helyettes volt.
Az ismerdsei és munkatarsai altal FB1-ként ismert Balazs 2012 6ta az EPAM globalis Banki és

magunknak kredlunk egyre nagyobb fel-
adatokat és problémakat, és hajlamosak
lehettink elkeseredni és feladni mindent.
Ellenben ez a jatszma része! A lényeg az,
hogy amikor néha felnézel, és meglatod
egy-egy gondokkal teli idészak eredmé-
nyét, és biszke vagy magadra azért, amit
elértél, akkor érzed igazan, hogy mindez
megérte, és folytatod tovabb!
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Jankovich llona

,Hiszek a ,kékocean strategiaban”, ezért sosem
szoktam a konkurenciat figyelni, inkabb teljesen
mas iranyba tekintgetek, és megprobalok

a tobbi iparagbdl otleteket meriteni.”

33 Az interjut 2012-ben Kiraly Annamaria készitette.



Interju Jankovich llonaval,

a ProfiPower alapitojaval

Jankovich llona térténete azoknak szol, akik hagyomanyosabb iparagakban dolgoznak, és érzik,
hogy a szakmajuk tisztes miivelésénél tobb van benniik. llona két izben is piacvezetd vallalatot
épitett a semmibdl a munkaerd-kozvetités teriiletén, és a felfuttatast koveten mindkét eset-
ben szakmai befektet6nek értékesitette a cégét. Ma mar 0j kihivasokat keresve iizleti angyal-
ként segiti vallalkozasok elindulasat. Inspiralé torténet mindazoknak, akik tobbre vagynak, és

Foto: Randstad

Mi adta a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el a kezde-
tektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Akarrieremet alkalmazottként kezdtem egy nagy Ugyvédiirodanal, de
gyerekkorom 6ta tudtam, hogy egyszer én is vallalkoz6 leszek majd, és
mar egész piciként is mindig adtam-vettem a dolgokat. Eléttem volt
egy sikeres vallalkoz6i modell édesapam személyében, aki felépitett
egy jol mené vallalkozast, amit Hollandiaban tézsdére is vitt.

Az alkalmazotti létnek végul akkor mondtam blcsut, amikor csaladot
alapitottam. Egy gyermek mellett mar nem szerettem volna a régi sti-
lusban dolgozni, inkabb rugalmasabb munkabeosztasra vagytam. Per-
sze az6ta mar tudom, hogy aki vallalkozo, az kétszer annyit dolgozik,
de valahogy mégis nagyobbnak érezziik a szabadsagot. Hollandiaban
akkortajt elég sokan vagtak bele a véllalkozoi létbe, és Gigy gondolom,
hogy talan a kultarabél fakadéan ott jobban toleraltak, ha valami nem
sikeriilt. Az volt a levegében, hogy prébalkozni kell, Gjitani, és ha valami

szivesen vallalnak kockazatot és feleldsséget a vallalatépités teriiletén.

nem jon 6ssze, mindig Ujra lehet kezdeni. Az alapvetd hit viszont az,
hogy barmiben sikeres lehet az ember, csak meg kell prébalni.

Az elsé vallalkozasi 6tletem sajat tapasztalatombol fakadt. A kornye-
zetemben sok olyan jogasz nét lattam, akik a gyerekek sziiletése utan
nem szerettek volna visszatérni a régi mokuskerékbe, és arra jutottam,
hogy szémukra is kell lennie valamilyen megoldasnak. fgy jutott eszem-
be egy olyan kozvetit§ cég alapitasa, amely projekt munkakra segit jo-
gaszokat szerzddtetni. Egy korabbi Gigyfelem hasonlé vallalkozast vitt
informatikai terileten, és Iattam, hogy ott j6| m(ikddik. Arra gondoltam,
hogy akkor jogi terileten is mikodnie kell. Tehat a vallalkozas részben
egy mar létez6 modellre, részben a sajat tapasztalataimra épiilt.

A kezdetekben még fenntartottam a sajat ligyvédi praxisomat, hi-
szen ebbdl finansziroztam az Uj céget is. Emlékszem, hogy ultem az
irodaban, és két telefonom volt: az egyik az tgyvédi praxishoz tarto-
zott, a masik viszont az (j vallalkozéshoz. Tudtam, hogy az Ugyvédi
karrierhez képest egy ilyen vallalkozas (]
tavlatokat nyithat szamomra, de taldn nem
is ez volt a f6 motivacio, sokkal inkabb az,

Jankovich llona magyar-holland csaladba sziiletett. Hollandiaban nétt fel és a Leydeni Egyetemen
tanult. Uzleti jogbol szerzett Phd. fokozatot és 1987-t6l hat éven at iigyvédként dolgozott a Clifford
Chance amszterdami, londoni valamint budapesti irodajaban. M&A (vallalatfelvasarlasi) valamint
kereskedelmi jogra szakosodott. Miutan komoly nemzetkozi tapasztalatokat szerzett, elinditotta

sajat ligyvedi irodajat, amit négy éven at vezetett. 1997-ben alapitotta meg jogi munkaerd-kozveti-
16 cégét, ami hamarosan a kontinens legnagyobb munkeré-kozvetitd cégéveé valt és amit 2001-ben
a TMP Worldwide/Monster vett meg. 2003-ban csaladjaval Magyarorszagra koltozott és elinditot-
ta ProfiPower nevii munkeré-kozvetit6 cégét, ami az orszag legnagyobb munkaeré-kozvetito cége
lett. 2011-ben llona vezetése alatt cége egyesiilt a Randstad-dal. llona jelenleg a Randstad Innova-
tion Fund vezetdje, amely a Randstad globalis, HR technoldgiakba befekteté kockazati tokealapja.

hogy nagyon biztam az 6tletben. A vallalko-
z4s bevaltotta a hozza flizott reményeket és
révid idé utan jovedelmez6vé valt. Azutan,
hogy ezt a céget eladtam, dontottiink tgy a
férjemmel, hogy Magyarorszagra koltozunk.
Mikor Magyarorszagra érkeztem, tjboél eldl-
rél kellett mindent kezdenem. Hozza kell
tennem, hogy ekkor még egyaltalan nem
beszéltem a magyar nyelvet, ezért logikus-
nak tlint, hogy a nagy ismeretlenben inkabb
olyan dologba vagjak bele, amiben mar van
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tapasztalatom. fgy maradtam a munkaeré-kézvetitésnél. Raadasul
nekem ez a passziom, nem is érzem munkénak, én ezt szenvedélybél
csinalom. fgy hoztam létre a ProfiPowert.

Mitél sikeres Jankovich llona? Melyek voltak azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalko-
zas hasznara valhatott?

A kezdetekben sokaktél hallottam olyan tanacsokat, hogy mar igy
is tal sok munkaerdé-kozvetité van a magyar piacon, felesleges bele-
kezdeni, mert igysem fog sikertIni. Engem ez egyaltalan nem tartott
vissza, hiszen anno az elsé vallalkozdsomat sem tartottak életképes-
nek. Nem volt igazuk, hiszen a ProfiPower hamarosan piacvezetd
lett Magyarorszagon.

Az elsé két év valéban nehéz volt, mert a semmibdl kellett épitkezni.
Igyekeztiink mar a kezdetektél mashogy csinalni a dolgokat. En hi-
szek a kékdcedn stratégidban’, ezért sosem szoktam a konkurenciat
figyelni, inkabb teljesen mas iranyba tekintgetek, és megprobalok a
tobbi iparagbdl 6tleteket meriteni. Hollandidbol érkezvén nem volt
sem kapcsolatrendszerem, sem piaci ismeretem, ezért fontos volt,
milyen csapatot épitek. Feladtam allashirdetéseket és rengeteget
interjiztattam, majd talaltam két nagyon lelkes és pozitiv embert,
akikkel ugy éreztem, hogy sikerre vihetjik a céget. Egyikik az iparag-
bol érkezett, téle én magam is rengeteget tanultam! A csapat nagyon
fontos, mert jo csapattagokkal at lehet hidalni sajat magunk hianyos-
sagait vagy gyengeségeit, hiszen a csapattagok kiegészitik egymast.

Az elsé évek nemcsak nehézséget jelentenek, hanem mindig a leg-
szebbek is, mert ilyenkor az aprésagoknak is nagyon tudunk érdilni.
Emlékszem, hogy rengeteget dolgoztunk az adatbazis kialakitasan,
és amikor az elsé onéletrajz megérkezett, magunkon kivil voltunk a
boldogsagtél. Természetesen innen az 50 000-es adatbazisig még jo

A ProfiPower 2004-ben alakult és néhany éven beliil vezeté
munkaer6-kozvetité céggé valt Magyarorszagon. A budapes-
ti iroda hatarozatlan és hatarozott idére sz6l6 munkaerd-
kozvetitd szolgaltatast kinalt multinacionalis tigyfeleknek a ma-

gyar és nemzetkozi piacon. Sikeriik kulcsa az altaluk kialakitott
»Talent Network” hal6zat volt, valamint a szakteriiletekre speci-
alizalédott tanacsado csapat. 2010-ben a cég a multinacionalis
Randstad-dal egyesiilt, ezaltal létrehoztak Magyarorszag legna-
gyobb személyzetitanacsado cégét,amely 2011-t6l mar Randstad
néven mikodik.

par harcot megvivtunk. Elgszor is tgyfeleket kellett szerezniink. Min-
dig szem el6tt tartom Jack Welch hires mondasat, mely szerint ,olyan
nagyra néhetsz, amilyen nagynak az ligyfeleid szeretnének latni’. igy
szinte az els6 Ugyfeleink kozott sikerilt egy igazan nagy projektbe
bekertlnunk, egy éppen ide telepiilé multinacionalis vallalatnak koz-
vetitettiink. Néhany év alatt eljutottunk odaig, hogy 60 ember dolgo-
zott nekiink és tobb szaz munkavallalot kozvetitettiink ki. Piacveze-
t6k lettlink. Szinte minden ter(leten dolgoztunk, de néhany specialis
terlleten igazan er6sek voltunk. Nagyon j6 volt a csapatunk, és az
optimizmus hajtott minket tovabb az Gton.

Igazan izgalmas évek voltak, de tudtam magamrol, hogy a biivos 6-7
év utan mar szamomra kezd tul operativva valni a munka. Ennyi ide-
ig ég bennem a tliz, és tudom teljes lelkesedéssel végezni a munkat.
Elkezdtem gondolkodni, hogyan tudnék (j iranyokba indulni. A Rand-
stad - egy vildgszint( munkaerd-kozvetité cég - ekkor mar komoly
bazist épitett Magyarorszagon, és rdadasul még Hollandiabol ismer-
tem az egyik vezetdt is, ezért felvettem vele a kapcsolatot, és egy tiz-
leti ebéd sordn vetettem fel el6szor a két vallalat lehetséges 6ssze-
olvadasat. Ez szamukra is jo lehetéségnek tiint, igy révid id6 alatt
megtortént a tranzakcié. A megallapodasnak az is része volt, hogy
egy évig még maradok a cég élén, ami nem volt ellenemre, hiszen
tudtam, hogy ez az év Ujabb kihivasokat tartogat majd szdmomra.
Két véllalat egyestlése mindig nagyon izgalmas folyamat, hiszen
kilonb6z6 emberek, felfogasok és kulturak kertilnek egy fedél ala.

A ProfiPower utan (j tertletekre eveztem és jelenleg féleg Uzleti an-
gyalként tevékenykedek. Létrehoztam a Brainpowert, és tébb start-
up vallalkozas Gtjat egyengetem. Masfél éve vezetem a Randstad
Innovation Fund-ot, amely egy HR technologidkba befektetd globalis
tékealap. Ebben a poziciéban jol tudom 6tvozni az iparagban szer-
zett tudasomat a startupok irdnti szenvedélyemmel.

Mit javasolna a kezd6 vallalkozoknak?

A legfontosabb szerintem a szenvedély: szeressik azt, amiért dol-
gozunk, anélkil ugyanis nem lehet vallalkozni. Nagyon sok kitartas
kell és ehhez nem elég, ha valaki csak a pénzért csinalja a vallalko-
zast. Ugyanakkor fontos a tudatossag és a szervezettség is, a legelsé
pillanattol kezdve tUgyelni kell minden aproé részletre: a szamvitelté|
kezdve a pénziigyeken at egészen a szervezeti kérdésekig. Ha a sajat
vallalkozasunk inditasa el6tt profin miikodé cégnél dolgozunk, akkor
ezek kozil sok mindent elleshetink ott.

Hit és magabiztossag nélkil sem mikadik egy vallalkozas: fontos meg-
hallgatni masokat, de ha TE nem bizol sajat magadban, akkor nem ér
semmit az egész. Sokan beszélik le az embert egy-egy déntésrdl, befek-
tetésrdl, de fontos, hogy mindig legyen sajat véleménytink és jovéképlnk.
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Mészaros Csaba

,Dolgozni kell akkor is, ha nem latszik
a celhoz vezet6 Ut, az esetek 99%-aban

utkdzben szuletik a megoldas!”

36 Az interjut 2014. januar 24-én Gal Jozsef, dr. K6hegyi David és Székely Adam készitette.



Inteer'I MéSZéI’OS Csabéval, az Evopro alapitéjaval

Csaba példaja klasszikus vallalatépitési minta. 15 éve még szabadiszoként végzett Németorszagban mérno-
ki tevékenységet egy multinal. Késbb mar egyeéni vallalkozoként projekteken dolgozott, majd vallalkozasa
sbody leasing” keretében mérnoki csapatokat szervezett kiilfoldi projektekhez. Ahogy nétt a csapat és a ha-

zon beliili know-how, gy tudtak egyre tobb projektet sajat felelésségre és kockazatra elvallalni. igy sziile-
tett meg egy kozel 1300 f6s vallalatcsoport, amit a relevans piaci szegmensben vilagelsé Accenture részben
megvasarolt. Ez tette lehetévé a kdvetkezo logikus lépést: egy olyan holding épitését, amely sajat termékek

Foto: Hajnal Andras

és szolgaltatasok kifejlesztésén dolgozik. Minden vallalkozonak ilyen életutat kivanunk!

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Mér gyerekként is nagyon kreativ és problémamegoldo6 voltam. Falun
néttem fel, nagyapam a helyi foldbirtokos Solymosy csalad birtokigaz-
gatdja volt, majd a Pet6hazi Cukorgyar cukorrépa-ellenére. Mar koran
megtanitottak dolgozni, apadmtol 12 évesen egy 400 négyszogoles
foldet kaptam, amin batyammal uborkat termesztettem. Imadtam bi-
ciklizni és tarazni is, de ehhez jol jott volna egy biciklistaska is. Amikor
meglett az els6 kék Gtlevelem, kikerekeztem az eisenstadti sportbolt-
ba, ahol a taskak elérhetetlen aron voltak. Lemértem a taskak paramé-
tereit, ellestem a varrastechnikat, majd Budapesten a Graboplast bolt-
ban vettem megfelel6 alapanyagot és 8 kikerekezés alatt dsszegy(jtott
feljegyzéseim alapjan elkészitettem a taskat. Ez volt az uborka utan
a masodik Uzletem, dsszesen hét darabot készitettem, amit pusziért
arusitottam a lanyoknak. A sajat példanyomat még ma is hasznalom.
Szerencsére a falu kozossége lehetdvé tette a kibontakozast. Megii-
resedett az Gttdrétanacs titkari pozicidja, amit titkos szavazassal
végill én nyertem el. Ezt kdvet6en a faluban beindult egyfajta gye-
rekkézpontl kozosségi élet, és harom év alatt megkaptuk a ,Kivalo
Uttérécsapat” cimet, amihez jart egy meghivas is egy oroszorszagi
nemzetkozi Gttorétaborba. A korilmények rendkivil spartaiak vol-
tak, heti egyszer lehetett firdeni, amit a magyar delegaciéban [év6,

kényelemhez szokott pesti lanyok nehezen viseltek. Volt ugyan egy
tanari zuhanyzé, de ennek az ajtajardl hidnyzott a kilincs. Végul a
helyzetet én oldottam meg: egy AMO szappanért cserébe vettem az
egyik karbantartétol egy kombinalt fogot, és a keritésbél drotokat
kivagva dsszeeszkabaltam egy kilincset. A felligyel6k rajottek, de ér-
tékelték a kreativitasunkat és hagytak benniinket zuhanyozni.
Mindezt azért mondom el, mert a vallalkozas lényege is ugyanez:
észre kell venni a problémat és neki kell kezdeni megoldani, mert
csak ez vezet eredményre. A fentiekhez hasonlé éiményeknek ko-
szbnhet8en 18 éves koromra kialakult bennem a vallalkozashoz
sziikséges szellem. Bar ehhez kellett valamennyi genetika is - hiszen
mindig is problémamegoldé alkat voltam - de ugyanilyen fontos volt
ajo tanargardais. Erre kellene mais koncentralni, hogy a fiatalokban
egyetemista korukra alakuljon ki a véllalkozo szellem.

Tényleges értelemben ,vallalkozni” az egyetem utan kezdtem. Kiilfol-
dén dolgoztam mérnokként a Siemensnél, ami pont akkor vezette be
a Simatic 7°-et (ez egy altaluk fejlesztett iranyitastechnikai rendszer),
amit én is kitanultam. Ekkor a PLC teriletén az iparban még minden-
hol mashol - igy Magyarorszagon is - Simatic 5°-6t hasznaltak, ezért
amikor visszajottem, az orszagban egyeduliként én értettem mind-
kett6hoz. Ennek koszénhetéen a sajat kis bt.-m sok fejlesztési projek-
tet tudott elnyerni kiilénbéz6é nagyvallalatoknal. A legnagyobb ilyen
munkank - ipari gépek automatizalasa - az
INTERSPAR-nal volt, de erre mar egyszer(-
en nem volt kapacitasunk, igy tarsultunk az

SZEMELYES PORTRE

Mészaros Csaba 1972-ben sziiletett Sopronban, Sopronhorpacson nevelkedett. Végzettségét evosoft-tal. Egy id6 utan elég sok németor-

szagi felkérésink lett, de ezeket nem volt
kapacitasom sajat magam elvallalni. Viszont
tudtam magam helyett kiildeni valaki mast,
hasonléan j6 szakértelemmel. gy indult a
body leasing szolgéltatasunk, ami nem csak

tekintve mérnok, szivesen barkacsol és f6z szabadidejében. A sportok nagy kedveléje, gyak-
ran tuarazik, siel, biciklizik. Ahogy fogalmaz: ,ha mar végképp nem jut semmi az eszembe, el-

megyek futni’. Személyes ligyének tekinti az ifjisag és utanpatlas-nevelést, alapitvanyokon,

osztondijprogramokon, versenyeken keresztiil éri el az 4j nemzedékeket.
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bevételt hozott, de tudasbeli t6két is, mely késébb lehet6vé tette,
hogy sajat magunk is vallaljunk projekteket - ilyen volt egy német, il-
letve egy pekingi reptl6tér csomagszallité rendszerének a betizeme-
lése. Ma mar Magyarorszagon kivil Németorszagban, Dubai-ban és
Romaniaban is van szakembergardank. A novekvé tudasmennyiség
lehet6vé tette, hogy szélesitsik profilunkat, valamint sajat projektek-
be is belekezdjiink - erre példa a nullemissziés buszok fejlesztése.

Mitél sikeres Mészaros Csaba? Melyek azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

Avallalkozé kedvhez kell egyfajta ,No Risk No Fun” mentalitas. En az
életem soran sokszor tapasztaltam, hogy ha valaminek nekikezdiink,
akkor az egy id6 utan megvalosul. Nem latszik mindig el6re, hogy ho-
gyan, de a megoldas idével jonni fog. Fontos az innovaci6, ami nem
elsésorban a vallalat méretén malik, hanem a dolgozok szemlélet-
modjan és kvalitasain. Ha valaki egy problémara Gjszer(, kreativ va-
laszt tud adni, akkor innovativ. A megfelel6 munkaeré megtaldlasa
érdekében mar hosszt ideje egylttmiikodink egyetemekkel. Van
egy 6sztondijprogramunk Marosvasarhelyen, és régbta jelen vagyunk
tobb egyetem allamvizsgain is. Sok helyen a tertletiinkh6z szorosan
kotédo valaszthaté tantargyakat hirdettiink meg, laborok kialakitasat
szponzoraltuk és Ujjaélesztettik a ma mar 17 egyetemet és féiskolat
megmozgat6 PLC programozéi versenyt. A legfontosabb, hogy a lexi-
kalis tudas mellett az emberek rendelkezzenek j6zan paraszti ésszel is.
A sikerhez elengedhetetlen a személyes kapcsolatok, ismeretségek
megléte. Nem gondolom, hogy valaki egyedul képes egy, a miénkhez
hasonlé cég felépitésére, ha nincs egy-két ,nagy patrénusa’ Ez lehet
egy kockazati t6kebefektetd, vagy egy olyan partner, aki meglatja
benne a csodat. Nekem is volt ilyen. Nagyon hiszek az 6sszefogasban,
mindig bevettem olyan embereket a cégbe, akik tovabb tudtak vinni.
Az Accenture-féle akvizicié is ilyen volt, mar a név maga oriasit lendi-
tett rajtunk. Az én tulajdonosi hatteremmel mar nem tudtam volna
30-40%-0s ndvekedést elérni: 250 f6rél 1250-ig eljutni sem egyszer(
mar, de 1000-rél 3000-re még nehezebb. Az embernek fel kell ismer-
nie a korlatait, nem lehet dncéll, amit csinal. Ha a csapat csak akkor
tud lelkesen tovabbmenni, ha dinamikusan névekszik, ugyanakkor
erre veled nem képes, akkor ideje bevonni valakit, akivel igen. Szintén
az eladas mellett sz6lt az a technikai érv is, hogy a kapott vételarbol
tudunk tobbletforrasokat juttatni sajat projektjeinkhez.

Ami a bukasokat illeti, volt olyan projektiink, amin alig nyertiink va-
lamit, s6t olyan is, amin anyagilag vesztettlink. Olyan viszont, amit
nem fejeztiink volna be, még egy sem. Csak a tokéletes munka fogad-
hat6 el. Az embert csak akkor ajanljak, vagy keresik meg a jovében

AZ EVOPRO-ROL ROVIDEN

A ma mar holdingként miikodé vallalatcsoport els6 tagja, az evopro Kft.
2001-ben jott létre WLC Kft. néven. A cég f6 tevékenységei kozé a rend-
szerintegracio, valamint a tagabb értelemben vett kutatas és fejlesztés
tartozik. Szamos innovacios projekttel rendelkeznek, ilyen tobbek ko-
z6tt a nullemisszids kozlekedési eszkozok, autobuszok tervezése, fiizios
és atomerémiivekkel kapcsolatos fejlesztések, killonb6z6 méréstechni-
kai beagyazott rendszerek és mobil alkalmazasok. 2007-ben az evopro
megszerezte a Siemens Solution Partner és a Microsoft Gold Partner
mindsitéseket, valamint 2009-2010-ben a Kerékparosbarat Munkahely,
a Legjobb Néi Munkahely, a Csaladbarat Munkahely, a Superbrands és a
KKV szektor CSR dijatis. 2013 decemberében az Accenture megvasarol-
ta a cégcsoport szoftverfejlesztési és szolgaltatasi iizletagait. Az evopro
csoport ekkor tobb mint ezer mérndkot foglalkoztatott Magyarorszagon,

Ausztriaban, Németorszagban, Romaniaban valamint Torokorszagban.

is, ha jol dolgozik. Nalunk ezért kotetlen a munkaideje mindenkinek.
Ha nincs munka, mindenki nyugodtan hazamehet, nincs értelme gy
csinalni, mintha dolgoznank. Ha viszont valamivel idére készen kell
lenni, akkor mindegy, hogy reggel, este, vagy vasarnap van. Termé-
szetesen a pluszorakat kifizetjik. A 2008-as valsag minket is érintett,
40 embert kellett leépiteniink az akkor minddssze 220 f6s vallalatnal.
Egy masodik leépitési hullamot tgy Gsztunk meg, hogy inkdbb min-
denki felvallalt egy 10%-os fizetéscsokkentést. Ez nehéz idészak volt,
de megtanitott ra, hogy ilyen esetekben azonnal Iépni kell. A gyors
intézkedések miatt év végére mar ismét 9%-kal tudtunk névekedni.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?

,Mindig a problémadt kell megoldani, nem a feladatot’, és ez néha tul-
mutat a szerzdéses tartomanyokon. Ha sikerl megoldani az tgyfél
problémajat, akkor a jovében is szamithatunk ra. Ami a problémameg-
oldast illeti, azt a matematikai elvet, miszerint egy lépést mindig vissza
lehet vezetni egy el6z6, egyszer(ibb lépésre, az lizletben is kell tudni
alkalmazni. Ha kapunk egy eredményt, el kell gondolkodni, hogy az
valos-e. Az lizleti vilag egyik legnagyobb baja, hogy sokan ezt nem igy
teszik. Nem ellenériznek, de ha fel is ismerik, hogy rossz irdanyba halad-
nak, mégsem hajlanddak valtoztatni a stratégian. Merjik elmondani a
nehézségeinket masoknak, mert az emberek alapvetden j6 szandéku-
ak és segitékészek. Viszont ha nem ismerik a problémat, nem tudnak
segiteni sem. Ez cégen bellil fokozottan igaz. Addig kell visszatérni a
kélyhahoz, amig 0j, jarhaté Gt nem kindlkozik. Soha nem adhatunk ki
a kezlinkbdl silany munkat. Torekedni kell a tokéletességre, de ne le-
gyunk orok elégedetlenek sem. Ha mar mindent megtettink azért,
hogy valami tokéletes legyen, tudjunk nyugodtan aludni. A ,8 éra mun-
ka, 8 6ra pihenés” cim(i dalt pedig igencsak nehéz betartani..
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1 Palasti JOozsef

,Egyszerre kell minden buzoganyt
a leveg6ben tartani.”

39 Az interjut 2012-ben Kiraly Annamaria készitette.



Interju Palasti Jozseffel,

a Fornetti alapito tulajdonosaval

Ez a torténet amerikai alom magyar kivitelben. Egyiitt fut a megalmodott tiindérme-
se, a szivosan és nagyon logikusan felépitett karrierrel. Nem lehet azt mondani, hogy
Palasti Jozsef kihasznalta a tokéletlen piaci viszonyokat, esetleg megfelel6 kapcsola-
tai lettek volna. Minden lépést a korabbi tapasztalatok atgondolasa és a lehetdségek
gondos elemzése el6z6tt meg. Ebbél a torténetbdl az is kivilaglik, hogy a pék tudasanak
ugyanolyan 6sszetett ipari-szolgaltatasi rendszert kell atfognia, mint barmely szak-
manak. Melegen ajanlom tehat ezt a sikertorténetet mindazoknak, akik Ggy gondoljak,
nem az a lényeg, hogy mi a szakmad, mit hozol létre, hanem az, betélti-e az életedet,
és sikeres leszel-e.

Foto: Fornetti

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Altalanos iskolds koromban reggelente a pékség és a langossiité
mellett vezetett el az utam, de langosra csak akkor futotta, ha az
eléz6 napi zsebpénzemet is hozzacsaptam az aznapihoz. Elhata-
roztam, hogy felnétt koromban nekem is langossitoédém lesz, de
késébb meggy6z6tt a baratném, hogy a maszek pék sokkal tobbet
keres, mint a langos siitddés. Edesapam hozzatette: részeg és ron-
gyos péket mar latott, éhes péket még nem. Ez meggy6z6 érv volt,
igy eldontottem: pék leszek.

Elég konnyen ment a tanulds, és én maximalista voltam; az akkori
képzési rendszernek megfeleléen ledolgoztam a mestervizsgdhoz
szilkséges éveket egy allami vallalatndl. Ezutan, 19 évesen egy
magansitodénél lettem pékmester. J6I ment a sorom, de hiany-
zott a fuggetlenség, ezért dontdttem agy, hogy inkabb maganzo
leszek és kereskedének alltam. A Bosnyak téri piacon eltoltott 8-9
év alatt mindent megtanultam az Uzletrél. EI6szér amolyan ,adok
- veszek - cserélek” ember voltam, majd ,felklizdottem” magamat
az uborkatermelésig. A rendszervaltas eseményei azonban arrol
gy6ztek meg, hogy vissza kellene térnem a kezdetekhez, de im-
mar nem pékként, hanem pékség tulajdonosként. Egy baratommal
létrehoztuk a ma is piacon lévé P&P pékséget. Az lzlet ugyan jol

ment, de radébbentem, hogy nem egy iranyba vezetnek Gtjaink
a tarsammal, igy kiszélltam a cégbdl és 1997-ben létrehoztam a
Fornettit.

Felismertem, hogy friss pékdruval csak egy adott tavolsagon belil
lehet ellatni egy terlletet és mivel nem akartam még egy egyszer(i
pékséget létrehozni, tovabba csomagolt, tartositott terméket sem
gyartani, maradt a fagyasztds, amely egy természetes folyamat. Ez-
zel megoldottam azokat a logisztikai problémakat is, amelyek a friss
arut gyartd P&P esetében felmeriltek, amikor néha napon beliil is
korrigalni kellett a termelési tervet és a szallitasokat.

A késébbi sikereimhez az is hozzatartozott, hogy jol ismertem a
legljabb német és olasz kemence-technolbgiai fejlesztéseket, és
mivel hozzdm az olasz temperamentum all kozelebb, ezért elne-
veztem a céget Fornettinek, azaz ,kemencécskéknek”. A projekt a
fejemben 6sszeallt, tudtam és hittem, hogy a vallalkozas az tzemi
termelés és bolti felhasznalas kombinalasaval Gttéré lesz. Innen
mar gyorsan kovették egymast az események, lattam a trendeket
és mindenaron meg akartam valdsitani a tervemet. Ennek alapjan
allithato, hogy a Fornetti franchise rendszer elsésorban a sajat 6t-
letem gyakorlati kévetkezménye, és nem forditva, tehat nem egy
franchise rendszer kiépitésének a termékfejlesztési és technolégiai
kovetkezménye.
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A Fornetti Kft.-t 1997-ben hozta létre Palasti Jozsef pékmester. A cég szakmai kiildetése
az eladotéri latvanysiités elterjesztése volt az orszag egész teriiletén. Miikodési forma-
ként az akkor Magyarorszagon kevéssé ismert franchise rendszert alkalmazta. A vallal-

kozas annyira sikeres lett, hogy mar a kdvetkezé évben atlépte az orszag hatarait, meg-
kezd6dott a magyar franchise vallalatok kiépitése Kozép- és Kelet-Europaban. A Fornetti
markanév és a jellegzetes Fornetti termékek kozismertek és kedveltek lettek Eurdpa na-
gyobbik részén.

Mitél sikeres Palasti Jozsef?

Melyek azok a nehézségek, kudarc-
élmények, amelyek megoldasa ké-
s6bb a vallalkozas hasznara valha-
tott?

Véleményem szerint attél, hogy mi egy megoldast kindlunk, A legnehezebb kihivas, amivel szembesiltem eddig az, hogy hiaba
amely magdban foglalja a terméket, illetve egy komplex techno-  épitem fel a legtokéletesebb rendszert, amely modern technologiat,
logiai és logisztikai rendszert. A Fornetti versenyel6nye éppen  termékeket és logisztikai megoldasokat tartalmaz, mégis el6fordulnak
ebben a komplexitasban rejlik. Ez nem sitéipar, nem hitéipar,  hibak, példaul hogy valamelyik partner hideg péksuteményt arul. Ezt
nem csupan maga a termék, hanem egy moduldris rendszer,  tudom a legnehezebben kezelni, ez nem rajtam mulik. A rendszerben
amely biztositja, hogy a vasarlékhoz friss és minéségi pékaru  kialakul6 fegyelmezetlenségek kudarcokhoz vezethetnek, ezért ha egy
jusson el. Hiszem, hogy a kereskedelembdl és szolgaltatasbol  értékesitési partner nem vallalja a folyamatos fejlesztést, akkor meg
a perszonalitds sosem fog elt(inni, erre sziikségik van az em-  kell téle valni. Mi mindséget és sztenderd szolgaltatast igériink, és ha
bereknek. A Fornetti rendszere pedig biztositja ezt a személyre  avasarlé nem ezt kapja, akkor baj van. Ez vezetett ahhoz, hogy 2011-
szabast. ben az ezzel kapcsolatos Uizleti kockdzatok ellenére megszakitottuk a
kapcsolatot az egyik legnagyobb értékesitési partnerhalézatunkkal.
A rendszer kiépitéséhez szilkségem volt arra a tudasra, amire pék-
mesterként tettem szert, azokra a tapasztalatokra, amiket kereske-
doként szereztem, és arra, hogy termelési és logisztikai szempontbol  Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?
atldssam a teljes folyamatot. Ezt menedzselni olyan, mint amikor az
ember zsonglérkadik. Egyszerre kell minden buzoganyt a levegében ~ Ahhoz, hogy tudjam, mit kell tennlnk, terveznem kell. Ezt nem
tartani. Ez az, amit rettenetesen élvezek. gy6zom eleget hangsulyozni! Annak idején is a trendek felismeré-
sének és a preciz tervezésnek koszonhet-
tem, hogy 6sszeallt a Fornetti koncepci6-
ja. Ugy gondolom, egy j6 terv egyszer( és
rafér egy A4-es oldalra. Ha egy oldalban
nem tudja valaki elmondani, hogy mit
akar csinalni, akkor 6 maga sem tudja,
mit miért kivan tenni. Nagyon pontosan
ismerni kell a piacot, tényekkel, szamok-
kal aldtamasztva, és nem csupan indulds
eldtt, hanem folyamatosan. Hiszek abban,
hogy ezek az elvek &ltaldnos érvényiek,
és egyszer a jov6ben egy, a Fornettitdl
teljesen eltérd iparagban ezt be is bizo-
nyitom!

Palasti Jozsef 1960-ban sziiletett Kiskunfélegyhazan. Két feln6tt és egy kiskora gyer-
meke van. A nagykaérosi Toldi Szakkdzépiskolaban (1977) a szakma kivalo tanulojaként
végzett. 1979-ben Szegeden szerzett siitipari mesterlevelet. 1990-ben gazdasagi tar-
sasagot alapitott és csaladi vallalkozasa pékséget nyitott, amely a hagyomanyos péki-
pari termékek el6allitasa mellett jelentds szerepet jatszott a nyugat-europai termék és

technologia meghonositasaban. Palasti Jozsef idejének donté részét az 1997-ben be-
jegyzett Fornetti tolti ki. Egyrészt rendszerezi a Fornetti-ben felhalmozott tudasanya-
got (ez tankonyv, belsé képzési anyagok és vizsgarendszer formajaban meg is jelenik),
masrészt Uj projektek kidolgozasat inditja el (boltiizemi eszk6zok fejlesztése, boltépité-
si programok, piacélénkité stratégiak, képzési kozpontok kialakitasa, aj piacok elemzé-
se, Uj Master Franchise partnerek felkészitése). Ha teheti, évi 2-3 alkalommal szivesen
bavarkodik.
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Pfaff Andras

,Az a legfontosabb, hogy a vallalkozo
higgyen a sajat kezdeményezésében!”

42 Az interjut 2012-ben Kiraly Annamaria készitette.



Interju
a Dream Interactive, a SeeMe, a StockXpert

és Stockfresh tarsalapitojaval

Pfaff Andras torténete igazi életszag, fordulatos torténet. Kivaloan mutatja be, ahogy egy kisebb hozza-
adott értéki szolgaltatas (webdesign) értéklancaban megtalaltak azt a kiszolgalo teriiletet, amit haté-
konyan, j6 iizleti modellel nagyon gyorsan lehetett ,skalazni”, igy biztositott volt a gyors novekedés és a
siker! A torténet masik tanulsaga, hogy a tékebevonas - akar pénziigyi, akar stratégiai vonalrdl érkezik -
mindig kockazatokkal jar. Ezeket azonban az esetek tobbségében érdemes felvallalni a gyors ndvekedés
és az egyeéb (ez esetben a versenypiaci) kockazatok kezelése érdekében. Raadasul j6 megallapodassal

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Nagyon fiatalon kezdtem el vallalkozni. Nem tudtam magamat el-
képzelni alkalmazotti szerepben, és fontos volt, hogy olyasmivel
tudjak foglalkozni, amit szeretek. Mindig is érdekelt a szamitastech-
nika, mely mar a Commodore 64 6ta aktiv része volt az életemnek.
Amikor az Internet megjelent, csinaltam magamnak egy website-ot.
Ekkor Magyarorszagon még szinte senkinek nem volt, és egy jo bara-
tom, ezt latvan, beajanlotta a szolgaltatasomat egy multi cégnek. A
webhely készités nagyon jovedelmez6vé valt, és iskola mellett is le-
hetett csinalni. Eleinte a csaladi BT tevékenységei kozé vettilk fel az
enyémet is, de ahogy egyre tobb megrendelés érkezett, lattam, hogy
ennek sajat identitast kell kialakitani. igy 1996-ban megalapitottuk
a még ma is létezé Dream Interactive webfejleszté céget, amelyhez
par év mulva csatlakozott Hamza Péter kollégam.

SZEMELYES PORTRE

meg lehet hagyni az egérutat arra az esetre, ha az egyiittmiikodés rosszul alakul.

Az iskoldtol mintegy szaz méterre kibéreltiink egy helyiséget, és ott
rendeztlk be az irodankat. Ami a munkamegosztast illeti, én az Ugy-
félkapcsolatokkal és projektmenedzsmenttel foglalkoztam, mig Peti
a design és tervezés teriletére koncentralt.
A cég ndvekedésnek indult, és mar fent tudtuk tartani magunkat be-
|6le. Fokozatosan bévdlt a csapat, de a legnagyobb létszamunk is csak
30 korali volt, mert nem akartunk egy talzottan nagy céget létrehozni,
ahol mar-mar ismeretlenek dolgoznak egymas mellett. A sok ugyfél
és az egyre nagyobb munkdk ellenére szamomra kezdett minden
tllsagosan rutinszer(ivé valni. Csinaltam tovabb a Dreamet, de alapi-
tottunk egy SMS kildé és marketing szolgéltatést is (SeeMe), amely
ma mar piacvezetd. Peti pedig elkezdte csinlni az Inertia non-profit
webdesign magazint, létrehozva ezzel egyfajta webdesign kozossé-
get. Az oldalon egy fotémegosztd szolgaltatas is volt, mely nagyon
népszeriinek bizonyult, sok kiilféldi letdltéssel . Ugy dontdttiink, hogy
kalonvalasztjuk ezt a funkciot az Inertia-tdl,
igy - tobb nyelvre leforditva a feluletet - 1ét-
rejott a stock.xchng. Ekkor még nem voltak
ilyen jellegli stockfotd szajtok, ezért robba-
nasszer(i novekedésnek indultunk: olyany-
nyira, hogy a szerverkoltségek fedezésére
mar nem volt elég a bannerekbdl, Google
kulcsszavakbol szarmazé jovedelem. Meg-
oldaskeént, tisztazott jogi keretek kozott egy
online piacteret hoztunk létre, mely meg-
kénnyitette a kereskedési folyamatot, a vé-
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A STOCK.XCHNG-ROL ES A STOCKXPERT-ROL ROVIDEN

telaron pedig a feliilet hasznalataért cserébe
50-50%-ban osztoztunk a fotdsokkal. Ez volt
a StockXpert.

Ami az uzleti modellt illeti, mi a microstock
modellt alkalmaztuk. A microstock piac
egyik jellegzetessége, hogy a képeket jellem-
z6en 1-10 dollarért lehet megvenni, valamint
a fotds maga probalja felmérni az igényeket,
és sajat koltségre illetve kockazatra késziti
el a képeket. Ezt a piacot azért valasztottuk,
mert a trendek mar akkor is latszottak: az
internet egyre terjed, a j6 minéségi fény-
képezbgépek pedig egyre olcsobbak lettek.

Mitél sikeres Pfaff Andras? Melyek voltak azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalko-
zas hasznara valhatott?

Az els6 sikerélményt az adta, amikor az elsé honapokban tébb tucat
befektetd keresett meg benniinket, sokan szakmai korokb6l. Tudtuk,
hogy nem akarjuk az oldalt teljesen eladni, ugyanakkor egyedill se sze-
rettiink volna maradni a globalis piacon - inkabb a biztonsag vezérelt
minket, mint a novekedés igénye. Végil valasztasunk a Jupiterima-
ges-re esett, akik az egyik top fotopiaci befektetének szamitottak. J6
poziciébél tudtunk targyalni, mivel miénk volt a legnagyobb, még fug-
getlen ,microstock szolgdltatas”. 49%-ban adtuk el a céget, tovabbra
is mi maradtunk a menedzserek Petivel, és tulajdonostarsként is erds
jogositvanyokat szereztlnk.

Rendkivil jol tudtunk egyttt dolgozni a Jupiterimages-zel: rajtuk
keresztUl olyan teriileteken is tudtunk fejlédni, amelyeken korabban
bizonytalanul mozogtunk. A stratégia tovabbra is a mi hataskorink
volt, amihez pedig nem annyira értettlink - mint példaul a stockfo-
tokhoz kapcsolodo jogi tgyek - azokért a teriletekért 6k feleltek.
Tovabba a tébbi partneroldalukon lehetdségilink volt arusitani a mi
képeinket is, részesedés fejében. Egy id6 utan sor kertilt egy masodik
adasvételre is. A régi, meghizasos modell hanyatlott, a microstock
egyre terjedt, gyakoriak voltak az 9sszeolvadasok, felvasarlasok.
Ezzel a lépéssel mar 90%-os Uzletrészt szereztek, de ragaszkodtak
hozz4, hogy mi tovabbra is tulajdonosok és tigyvezetSk maradjunk.
Itt jelentkeztek az els6 nehézségek, mi ugyanis egy kicsit tébbet
vartunk a partnerségtél. Am megtapasztaltuk, hogy egy nagy multi
cég nem tud olyan hatékony lenni, mint egy kisvallalkozas. Tovabbi
negativum volt, hogy a cég elvesztette azt a ,garazshangulatot’, amit
annyira szerettiink az elején. A kovetkezé mérféldké az volt, amikor
a Jupiterimages anyacégének, a Jupitermedianak nagyméret( tar-

tozasai keletkeztek, melyeket a valsag utan nehezen tudtak finan-
szirozni. A Jupiterimages tulajdonosvaltasa nyoman, a Getty Images
lett az Uj anyacégunk.

Az elején még orlltiink, hogy a piacvezetd stockfoté vallalathoz ke-
riltlink, bar rossz érzést keltett benniink, hogy legnagyobb konkuren-
slink, az iStock is az 6 tulajdonukban van. A kezdeti egyeztetések pozi-
tiv hangvételliek voltak, késébb viszont Ggy dontottek, hogy bezarjak
a StockXpert-et, a stock.xchng forgalmat pedig sajat oldalukra irdnyit-
jak at, ellehetetlenitve ezzel a m(ikodését. Mindezt véleményiink sze-
rint alapvetden jogellenesen tették, ezért gy dontottink, hogy nem
szeretnénk tovabb folytatni ezt az igyet, és érvényesitettiink egy
opciét, melyet még a Jupiterimages 90%-0s részesedésszerzésekor
harcoltunk ki magunknak, és eladtuk a maradék részesedéstinket.
Mivel az adasvételi szerzédésben a Getty nem érvényesitett velink
szemben versenytilalmi kikétéseket, igy egy kis pihend utan elindi-
tottuk Petivel a Stockfresh-t. Az izleti modelliink tovabbra is az volt,
hogy a bevételek 50%-at fizetjik ki a fotésoknak. Ez egyrészrél to-
vabbra is el6ny, hisz népszerlek vagyunk a fotosok korében, ugyan-
akkor a jelenlegi piaci viszonyok kozott jelentés lemondéssal is jar,
mivel a tébbi oldal a bevételek 85-90%-at megtartja.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozénak?

Nagyon fontos, hogy a vallalkozo higgyen a sajat kezdeményezésé-
ben. Mi mindig mindent nagyon ,koran” csinaltunk, amit akkor az em-
berek még nem értettek, de emellett mégis kitartottunk és csinaltuk.
A masik tanulsag az, hogy egy internetes vallalkozasnak ki kell torni
Magyarorszagrol, merni kell globlis piacban gondolkodni. Végtl, sze-
rintem nem feltétlendl kell kizarélag egy dologra 6sszpontositani! Ha
mi ezt tettik volna, én még mindig a Dreamben dolgoznék, Peti pedig
valahol mashol tlne.
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Sz6ke Marton

,Ne innen probaljuk meg kitalalni, hogy kulféldén
mi kell az ugyfélnek. Vagy ott kell lenni,

vagy keresni kell egy olyan személyt,

aki otthonosan mozog a célpiacon.

Aki tudja példaul, hogy mennyit lehet

elkérni egy bizonyos termeékért.”

45 Az interjdt 2014. januar 7-én Gal Jozsef, Szabo Zsuzsa és Székely Adam készitette.



Interju Sz6ke Martonnal,

az IndexTools alapitoéjaval

Marton fiatal kora ellenére érett vallalkozo volt mar az IndexTools megalapitasa elétt is,
két kiaknazatlan piaci lehet6ség megragadasaval. Az IndexTools részben a korabbi vallal-
kozasai soran felmeriilt kérdéseire valo valaszkeresés eredmeénye. Példaja jol mutatja,

hogy a ,kis” dolgok is lehetnek izgalmasak, és nagy eredményekre vezethetnek! A motiva-
cio, az elszantsag és a leleményesség vilagra szolo gyiimolcsot teremhet: lazan, gorcsos
torekveés nélkiil is!

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Sok vallalkozo véletlenek sorozatdval kezdi véllalkozasat: az inspiraci-
6nak fejlédéstorténete van. Ritkan fordul el6, hogy analitikai modszer-
rel indit valaki vallalkozast, inkabb ha valakit érdekel egy részteriilet,
akkor abba beledssa magat, és talalkozik bizonyos problémakkal.

Az IndexTools el6tt kihGzhatd szalagos kordonokkal kereskedtem,
egy egyszemélyes Kft. keretében. A bardtném édesapjanak volt egy
40 f6s cége, és nekem tetszett ez az életforma. Kulféldon gyartott
termékeket adott el itthon. A 90-es években az volt a divat, hogy
mindent importaltak. Megfigyeltem, hogy melyek azok a termékek,
amik kualféldon elérhetéek, de itthon nem lehet 6ket kapni. 17 évesen
jartam Amerikaban, és ott a pizzadrustdl kezdve mindenhol ilyen
kihtzhato szalagok voltak, nalunk viszont még csak a repiilétéren
hasznéltak kordonokat. Megkerestem az angol gyartét, hogy meg-
tudjam, eladhatndm-e Magyarorszagon a terméket. Nem volt aka-
dalya, csak kellett vasarolni egy kezdeti raktarkészletet. Itt gondban
voltam, mert 40 000 forintom volt 6sszesen. Ez nem volt elég, ezért
szerettem volna gy vasarolni, hogy mar megvan a vevé. Végul las-
san beindult a folyamat. Megkérdeztem az angolokat, hogy adnak-e
kizarolagos forgalmazast a magyar piacra. Mondtak, hogy ilyen
koncepcié nem létezik az EU-ban, annak ellenére, hogy akkor még
nem voltunk tagok. Ebbél én azt a kdvetkeztetést vontam le, hogy
ez oda-vissza mUikodik, én sem csak Magyarorszagon tudok eladni.

Mar egészen koran kulféldi vonalon gondolkodtam: a termék piaca
nagyon szik, igy nekem kellett keresni a lehetdségeket. Ekkortajt
épitették a plazakat, és vellk egyitt a benntk l1évé mozikat is. Elére

lehetett tudni mikor és hol nyitnak mozit - nem csak Magyaror-
szagon, hanem az egész régiéban (Romaniaban, Csehorszagban,
Lengyelorszagban, stb). Elkezdtem kulféldre eladni a terméket,
meg kellett tanulnom a vamolast, a reexportot. Egy idé utan egy
forwarding céggel dolgoztam: nem hoztam be Magyarorszagra a
terméket, hanem atcimkéztik Anglidban és onnan szallitottunk.
Bévithettem volna a kinalatot moziszékkel, pénztargéppel, stb., de
annyira nem érdekelt ez a dolog. Az viszont latszott, hogy ennek a
kifejezett terméknek a piaca kiaknazatlan.

Hirdetni kezdtem az interneten egy angol nyelvii website-tal, amibdl
nem derlt ki, hogy nem itt van a gyartas (bar azt sem allitottam,
hogy itt van). Tensanak neveztem a céget (maga a termék neve Ten-
sabarrier volt), az angoloknak nem volt kifogasa ez ellen. Sokan arra
asszocialtak, hogy mi vagyunk a termék gyartéja is. Ekkor mar el-
terjedtebb volt az internet, és sokan mar rakerestek az interneten a
,barriers’, ,crowd control’, vagy ,tensabarrier” szavakra. Fontos volt,
hogy én is jo helyen jelenjek meg ezekre a kulcsszavakra. Igy kezd-
tem el kereséprogramokkal foglalkozni.

Annak, hogy valaki az elsé talalatokban szerepeljen, volt egy nagyon
egyszer(i algoritmusa. Ezt meg lehetett talalni, ugyanis ez még a
Google-féle modell elétt volt, ami ma mar elrejti a keresés mechaniz-
musat. Szoftverfejlesztkkel egyeztetve, mélyebbre dstam magam
a témaban, és csinaltam is egy vallalkozast, ami honlapok keres6op-
timalizalasat végezte. Ez a szolgaltatas végul azért nem tudott tal-
éIni, mert a kereséprogram piac nem abba az irdnyba ment, hogy
az algoritmusaikat fejlesszék, a Google elsoporte éket. Ezért abba is
hagytam ezt a vallalkozast.
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Viszont ahogy egyre tobbet kéltdttem a kordonok hirdetésére, ér-
dekelni kezdett, hogy mennyit koltok egy kulcsszéra, és az mennyi
forgalmat hoz. Ekkor kezdtem el foglalkozni az internetes forgalom
analitikajaval, ami timegy azon, hogy hanyan jartak a website-on:
méri a marketing koltségek hatékonysagat is. Gyakorlatilag igy in-
dult el az IndexTools.

Az eredetileg négyf6s csapatbdl ketten maradtunk a késébbi iizlet-
tarsammal. Elkezdtink embereket keresni az étlet megvalositasa-

részét, vagy bevezetjik az (j adatbazis motort, ami még nem volt
tesztelve. Végul kockaztattunk, a masodik lehetéséget valasztottuk,
és szerencsénk volt: a rendszer mlikodétt. Ezutan mar tudtunk olyan
Ugyfeleket fogadni, akik sokkal nagyobb forgalommal rendelkeztek,
ezért at kellett alakitanunk a sales részleget is. Mig korabban agy
gondoltuk, hogy nincs szikség személyes kapcsolatra, mert majd
megveszik online a terméket, 100.000 dollaros éves eldfizetésnél
mar elvartak, hogy legalabb felvegyiik a telefont. Szervezetileg is
teljesen at kellett alakulnunk és kdzben volt egy image valtas is.

hoz, tudtuk, hogy mit szeretnénk csindlni,
gy éreztik egy ilyen szolgdltatast el lehet
adni az interneten. Voltak mar el6ttiink
masok a webanalitikai piacon, de mi kicsit
mashogy fogtunk neki.

Mitél sikeres Széke Marton? Melyek
voltak azok a nehézségek, kudarcél-
mények, amelyek megoldasa késébb
avallalkozas hasznara valhatott?

Széke Marton Budapesten sziiletett 1978-ban, a Bécsi Kozgazdasagi Egyetemre jart. Mind-
ossze 19 éves volt, amikor létrehozta a szalagos kordonok forgalmazasaval foglalkozo Tensa
Kft.-t. Par év elteltével, 2000-ben alapitotta meg a webanalitikai szoftvereket fejleszté Index-
Toolst, amely 2005-ben nyitotta meg New York-i irodajat, majd 2008-ban a Yahoo vasarolta

meg jelentds 6sszegért. 2006 nyaran az Informatikai Vallalkozasok Szovetsége az Ev Fiatal
Informatikai Vallalkozdjava valasztotta. Az utobbi id6ben iizleti angyalként és kockazati t6-
kebefektetdként segiti fiatal magyar vallalkozasok fejlédését. Befektetési kozott szerepel az
Omixon Biocomputing, Tresorit vagy Autohop, az informatikan kiviil pedig 2012-ben megvasa-
rolta egy nemzetkozileg is elismert innovativ gyogyszercég, az Ubichem Kutaté Kft. 74 szaza-

Ami egy szoftverfejleszté cégnél folyama-
tos kihivas, hogy van egy mérnoki attit(id
- hogyan csindlom meg a tokéletes megol-
dast - és van egy lzleti, ami azt nézi, hogy
minél hamarabb legyen egy piacra vihet6 termék. Fontos a ketté ké-
z6tti egyensuly megtalalasa: elég hamar eljusson a termék a piacra,
de ne legyen zsakutca sem, tehat, ha egynél tébb felhasznal6 kezdi
hasznalni, attél még ne kelljen Gjrairni az egészet. Ezért nagyon fon-
tos, hogy melyik ponton visszik piacra az 0j terméket. Mindig a ko-
zéputat kell keresni: a termékmenedzser feladata, hogy megtaldlja,
mi az optimalis a sales és a technologia kozott.

Késébb azzal a problémaval taldlkoztunk, hogy egyre kedveltebb
lett a szolgaltatas és megkerestek olyan nagy tigyfelek, akiket nem
tudtunk kiszolgalni. A technoldgiank nem volt elég fejlett. Tokét ke-
restem, de 2002-ben nem akart senki szoftver céget finanszirozni. A
nehézség a nagy adatbazisok kezelése volt. Igy elkezdtiink erre egy
sajat adatbazis motort fejleszteni. Az dltalanos vélekedés az volt,
hogy ez ériiltség. Ennek ellenére nekilattunk, és masfél év malva kész
volt, viszont még nem mertiik élesben kiprébalni. Varatlanul jott egy
hardver probléma, elveszett egy csomoé adat, és ledllt a szolgaltatas.
Vettlink egy nagy levegét és dtgondoltuk: vagy azt mondjuk, hogy
még két hétig nincs adat, ezzel elveszitve a fizet6 felhasznalok nagy

lékat. Szabadidejét szivesen tolti teniszezéssel, windsurfozéssel és vitorlazassal.

Ami az orientdltsagomat illeti, az olyan piacokat szeretem, ahol a
terméket nem azért veszik meg, mert j6 a vevével a kapcsolat, ha-
nem azért, mert a termék jo. fgy nincs korrupcié, kenépénz, nem
a személyes kapcsolatokrol szél a siker, hanem arrél, hogy milyen
maga a termék. Azon szeretek gondolkodni, hogy mit lehet csinalni,
ami kelleni fog az embereknek.

Ugyanakkor van, amit ma mar masképp csinalnék. Szerencsés lett
volna t6két bevonnom, de attél féltem, hogy nyolc éves munkdm
szertefoszlik, ha feladom a kontrollt és rossz irdanyba mennek a dol-
gok. A jo hirem, hogy ha ma egy vallalkozo fél évet dolgozik, elgjon
egy prototipussal, és keres hozza tékét, azt sokkal konnyebb pszi-
chésen megtenni, mint nyolc év munka utan valakitél pénzt kérni,
aki feltételeket szab.

Egy masik tanulsag az amerikai jelenlétiinkkel kapcsolatos. 2006-ra
évente 10-12 kidllitdson vettink részt vildgszerte, szamon tartottak
minket piaci szerepl6ként. Magyarorszagrol jartunk ki, de ekkor mar
volt egy irodank New Yorkban. Nagyon fontosnak tartom a célpiacon
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valé jelenlétet, olyan sales csapattal, amely
érti a piac miikodését. Ugyanakkor tgy gon-
dolom, hogy amerikai relaciéban egy ma-
gyar cégnek sok esetben a kisebb idéelto-
|6das miatt jobb a Keleti part: fontos, hogy
a fejlesztés és a sales tudjon kommunikalni!

Az IndexToolst 2000-ben alapitotta Széke Marton. A cég a kezdetektdl webanalitikai szoftve-
reket fejlesztett, melyek abban segitik az interneten hirdetéket, hogy reklamjaik célzottan, igy

koltséghatékonyan jussanak el a célcsoporthoz. Kezdetektdl fogva erds szilicium-volgyi orienta-
cioval rendelkeztek, amerikai irodajukat 2005-ben nyitottak meg New Yorkban. Az IndexToolst
2008-ban vasarolta meg a Yahoo! jelentds dsszegért, a cég ma Yahoo Analytics néven ismert.

A cégértékesitésiink torténete is tanulsa-

gos. A Yahoo! megkeresett minket 2006-

ban. Kitdltettek veliink egy hossz( kérdéivet, amire végiil vissza sem
jeleztek. Ugyanakkor éreztiik a fenyegetettséget: 2005-2006-ban a
Google megjelent az Analytics-el, ami annak ellenére ingyenes volt,
hogy a fenntartasa évente tébb szazmillié dollar volt. Azzal tud-
tunk versenyezni, hogy mi az enterprise piacon voltunk jelen, ahol a
Google-nek nem volt megoldasa. Ma is tudnank versenyezni, hiszen
a nagy cégek még ma sem szivesen teregetik ki a Google-nek, hogy
egy adott kulcsszd nekik mennyit ér. Inkabb évi par millié dollart
webanalitikara kéltenek, mintsem hogy a legnagyobb piaci szereplé
lassa az adataikat.

2007-ben is megkeresett minket egy angol cég, hogy szeretne min-
ket megvasarolni, de mar 2003-ban is volt megkeresés egy amerikai
vallalattél. Ezek az ajanlatok megerésitettek abban, hogy jo irdnyba
haladunk. A 2007-es ajanlaton a Google fenyegetése miatt elgondol-
kodtuk. Decemberben pedig Gjra beesett a Yahoo, hogy érdekli 6ket
a vallalat. Megmondtuk, hogy targyalasban éllunk egy masik céggel,
és egyébként sem tudjuk, mennyire vegylik komolyan az ajanlatot,
hisz a maltkori megkeresésbdl sem lett semmi. Kaptunk egy term
sheetet, amit sikerult kicsit felalkudni.

Alairtuk velik a megéllapodast. Elkezd6dott egy alapos atvilagitas,
ahol mindent atnéztek. A forraskédokat is, megdébbentd volt! Janu-
ar 31-ig kellett volna alairni, a tranzakcié mégsem zarult le. Februar
elsején volt egy bejelentés, hogy a Microsoft megvasarolja a Yahoo-t.
Emiatt volt egy két hetes néma csend, majd prilisban alairtunk és
végill nem lett Microsoft Ugylet. Ezutan még 3 évet irtam ala a cég-
nél, amibdl egy évet kellett aktivan végigdolgoznom, kettét pedig
mar csak vallalasokkal, passzivan.

Mit javasol a kezdé vallalkozoknak?

Nekiink ahhoz, hogy még jobban menjenek a dolgok, ki kellett volna
kéltoztetni az értékesitést Amerikaba. Allitom, hogy Magyarorszag-

rol egy szoftvercéget nem lehet Ugy igazan jol felépiteni, hogy ott-
hon marad a sales. Alapvetéen nem beszélnek Gigy a magyarok ango-
lul, hogy az készség szintii legyen. Vasarolni tudnak kiilfoldiektdl, de
nem tudnak nekik eladni, és ez rettent6 nagy kiilonbség! Lehet olyan
értékesitét talalni, akinek Magyarorszagon van jo munkatapasztala-
ta és network-je, de ez nem kompatibilis azzal, ami ahhoz sziikséges,
hogy az amerikai felhasznaloval megtaldlja a kozos nevezét. A toké-
letes nyelvtudas és a helyi network megléte kritikus az értékesitési
csapat sikeressége szempontjabol.

Emellett fontos, hogy ne innen prébaljuk meg kitalalni, hogy kil-
foldon mi kell az ugyfélnek. Vagy ott kell lenni, ha erre alkalmas a
vezetd, vagy keresni kell egy olyan személyt, akiben megbizunk, és
otthonosan mozog a célpiacon. Tudja példaul, hogy mennyit lehet
elkérni egy bizonyos termékért. Ha New York-ban adunk el, sokszor
nem tudjuk felmérni, hogy mi legyen az ar, mert nagy arszinvonalbeli
kilonbségek vannak, és nem érezziik a kinti viszonyokat. Eléfordul-
hat, hogy olyan arszinttel probalkozunk, amire azt fogjdk mondani,
hogy tdl olcsé és biztos rossz. Ugy latom, manapsag tul keveset
gondolkoznak a ,go to market” stratégian. Fontos azon gondolkodni,
hogy mik azok a lépések, amivel be lehet majd vezetni a piacra egy
terméket. Ki kell talalni a marketinget. Sokszor van egy minimum
felhasznald szam, ami ha nincs meg, nem m(ikadik a szolgdltatas. A
szoftver termékeknél ez a nyitja a dolognak: ha elterjedne, akkor na-
gyon hasznos lenne, de nem terjedt el, igy nem hasznos. Hogy ugrom
ata szakadékot? Ezt a kérdést fel kell tenni! Az olyan megoldasokban
nem hiszek, amik egy |étez6 terméket csak egy kis elemmel egészite-
nek ki, példaul egy plusz funkcioval. Ezek szerintem nem miikddnek.

Most Uzleti angyalként tevékenykedem, mert nem volt energiam
rogton valami (j dologba belefogni, 6riiltem, hogy ideiglenesen vége
van a hajtasnak. Nem allitom azt, hogy 6rokre ezt fogom csinalni, ne-
kem nagyobb 6rémet, kiteljesedést okoz, ha vallalkozok, mint amikor
befektetek. Kicsit olyan ez, mint az edzéskodés: nagyon j6 érzés, ha
nyer a csapat... de a gollovés élményét semmi sem pétolhatja!
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B Varadi Jozsef

JAkkor kell vallalkozni,

ha van mire vallalkozni.”

49 Az interjut 2012-ben Kiraly Annamaria készitette.



Interju Varadi Jozseffel,

a Wizz Air alapitojaval

Konnyi lenne azzal elintézni, hogy Varadi Jozsef jokor volt jo helyen. Ez igaz. Kivalo
pillanatban kivalo lehetdséget csipett el. Erre azonban megfelel felkésziiltség hianyaban
esélye sem lett volna. Ugyanazt a pillanatot sokan masok is elcsiphették volna, probalkoztak
is vele, de nekik mégsem sikeriilt. A kiilonbség abban a tudatos épitkezésben rejlik, ahogy
Varadi Jozsef épitette karrierjét, menedzsment képességeit, és figyelte a piac valtozasa-
it. Amikor pedig megnyilt a lehet6ség, azonnal cselekedett. Példaja ugyanakkor jol mutat-
ja azt is, hogy a multiknal elt6ltott évek nem feltétleniil romboljak a vallalkozoi szellemet,
ellenben az ott szerzett tapasztalatok sokat segithetnek a késébbi vallalkozoi karrier
beteljesedésében.

Foto: Wizz Air

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Szerencsés ember vagyok, mert egy meglehetésen izgalmas id6-
szakban kezdtem meg a karrieremet. 1989-ben jelentek meg az els6
multinacionalis vallalatok Magyarorszagon és én akkor végeztem a
Kézgdzon. Ezek a multicégek tehetséges és ambiciozus fiatalokbol
épitettek csapatot, igy kertltem a Procter&Gamble-hez. Ez volt sza-
momra az igazi iskola, a mai napig azokra a szakmai fundamentu-
mokra épitkezem, amelyeket itt kaptam. Egy professziondlis gépe-
zetbe érkeztem: itt tanultam meg, hogyan kell a dolgokat jol csinalni.
Tiz év azonban elég volt ebben a gépezetben. Volt bennem ambici6 és

szerettem volna tudni, hogy a P&G nélkiil mire vagyok képes. igy keril-
tem a MALEV-hez, ahol rengeteget tanultam a légikozlekedési iparrol.

Mikor 2003-ban tavoztam innen, tébb lehet6séget lattam magam
elétt. Egyrészrél visszatérhettem volna a multis karrierhez, ugyan-
akkor nagyon izgalmasnak talaltam a légitarsasagok vilagat, hiszen
ekkor az iparadg szempontjabol torténelmi id6ket éltiunk. 10 0j tag-
allam csatlakozott az Eurdpai Unibhoz: megnyilt a légi piac, elvileg
barhonnan barhova lehetett mar repiilni. A multis karrierrel szem-
ben tehat felmertilt, hogy nagy kockdzatot vallalva megvalésitok egy
ambicidzus tervet, és életre hivom a Wizz Airt.

Ugy gondolom, hogy ez volt a helyes don-
tés, és ezt akkor is igy gondolndm, ha a
Wizz Air nem lenne sikeres. Vannak olyan

lehetéségek az ember életében, amelyek
csak egyszer adédnak, vagy még egyszer
sem. Ha egy ilyen jon szembe, és az ember
az intuiciojat ossze tudja kombinalni a sza-
mokkal, akkor neki kell indulnil

Varadi Jozsef Polgaron sziiletett. Mester fokozatu kozgazdasz diplomajat a Budapesti Koz-
gazdasagtudomanyi Egyetemen, jogasz diplomajat -szintén mesterképzés keretében- a
University of London intézményében szerezte. Palyafutasat a Procter & Gamble-nél kezdte
ahol a multinacionalis cég tobb részlegén (értékesités, marketing, CRM) szerzett tapasztala-

tot. Amikor innen 10 év utan eljott, mar Kelet-Kozép Eurdpaért felelds értékesitési igazgatoi
poziciot toltott be. 2001-t6l két évig a Malév vezérigazgatoja volt. 2003-ban alapitotta meg
tobb tarsaval egyiitt a Wizz Air diszkont légitarsasagot. 2009-ben megkapta ,az elmult évti-
zed leginnovativabb vallalatvezetdje” cimet a Figyel6 TOP 200 Galan. Elismert, karizmatikus

A Wizz Air esetében hat honap kellett ah-
hoz, hogy 6sszealljon a csapat, és eljussunk

projektekre koncentral.
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A légitarsasag elinditasanak 6tlete 2003. juniusaban sziiletett meg. Varadi Jozsef vezérigaz-
gato vezetésével, hat légitarsasagi, illetve mas iparagakban tapasztalatot szerzett szakem-
ber alapitotta meg a Wizz Air-t. A légitarsasag végiil 2004-ben - az Europai Unio tiz kelet-ko-
zép europai orszagra kiterjedé bévitésével egy idében - kezdte meg miikddését. A Wizz Air
jelenleg 18 bazison iizemel a régioban, tobb mint 300 atvonalat kinalva utasainak. A disz-
kont légitarsasag a legmodernebb technoldgiakra tamaszkodva biztositja, hogy a ,Wizz Air
élmény” mind a szolgaltatas minéségét, mind az arat tekintve kivalo legyen. A tervek szerint
2014-ben kilenc Gj A320-as Airbussal béviil a légitarsasag, s ezzel 54-re né a Wizz Air flottaja.
Jelenleg tobb mint 2000 dolgozoja van a cégnek.

A tarsasag f6 tulajdonosa a DCIl Malta Limited. A tarsasag t6zsdei bevezetése tobbszor
is napirendre keriilt, azonban a jelen kiadvany szerkesztésének zarasaig erre nem ke-

rilt sor.

Mitdl sikeres Varadi Jozsef? Melyek
azok a nehézségek, kudarcélmények,
amelyek megoldasa késébb a vallalko-
zas hasznara valhatott?

Visszatekintve azt latom, hogy a Wizz Air
azért lett sikeres, mert jokor voltunk jo he-
lyen, és életképes volt az 6tletiink. Ugyanak-
kor ez 6nmagaban véve nem lett volna elég.
Nem gy6zém hangsulyozni, hogy a jo meg-
érzést szamokkal is ala kell tudni tdmaszta-

arra a pontra, hogy fel tudjunk szallni. Ek6zben két stratégiai dontést
kellett meghoznunk. Milyen legyen az (zleti modell? Erre viszony-
lag hamar megadtuk a vélaszt, hiszen Gjitani akartunk. Akkoriban
itt még nem mUikodott diszkont légitarsasag, és azzal is tisztaban
voltunk, hogy a régiéban lényegesen alacsonyabb az elkdlthetd jove-
delem, mint a fejlettebb orszagokban. A féldrajzi fokusszal kapcsola-
tosan nehezebb volt a déntés. Végll arra jutottunk, hogy regionalis
légitarsasagot hozunk létre, amely nem fokuszal egyik orszagra sem.
A Wizz Air nem egy (vagy néhany) bazis reptlétérrdl inditja jaratait,
hanem sok-sok varost kot 6ssze. Ez nem véletlen, hiszen egy-egy va-
rosban kénnyen elsdporhetne minket egy versenytars. Ezzel szem-
ben mi egy portfoliot menedzselink. Erdekes, hogy ezt a modellt
az6ta sem kovetik, pedig hiszem, hogy kevésbé kockazatos.

Az elsé masfél-két év nem volt zokkenémentes, és a pénzlgyi stabi-
lités ekkor még nagyon messzinek t(int. Volt olyan péntek délutan,
amikor az volt a kérdés, hogy hétfén fizetést adunk vagy kerozint
veszlnk. Végul sikerllt meggyorsitani a befektetési folyamatot,
ugyanis azt mondtuk a befektetének, hogy vagy beszall most, vagy
mar nem lesz mibe befektetni. Két év utan mar konszolidalédott a
helyzet, és lattuk, hogy pénziigyileg is bevalt a Wizz Air koncepcio.
Ehhez azonban szlkséges volt a professzionalis menedzsment és az,
hogy mindvégig megérizzik a vallalkozé szellemet.

ni, hiszen nem csak a vevéket kell tudnunk
meggy6zni, hanem ki kell Iépni a tékepiacra
és a befektet6kkel is targyalni kell.

Asikeres cég sorsa hosszl tavon a j6 menedzsmentnek kdszén-
heté, ezért mindenképp hasznosnak gondolom, ha egy vallalko-
z6 szellem( fiatal elsajatitja az uzleti és vallalkozasszervezési
alapokat, miel6tt belevag a vallalkozasba. En agy latom, hogy
amit az egyetemen meg lehet tanulni, az nem elég az uzleti
vildgban. Egy jol m(ikédé multi viszont j6 alapokkal szolgalhat.
Az én Uzleti tevékenységemet a mai napig a P&G-ben tanult
dolgok hatarozzak meg, és szerintem ez a jovére nézve is igy
marad.

Mit javasolna ma egy kezd6 vallalkozonak?

A vallalkozds nem onmagéért valo dolog. Nem értek azzal
egyet, hogy csak ugy el lehet kezdeni vallalkozni, mert az ma-
napsag trendi dolog. Akkor kell vallalkozni, ha van mire véllal-
kozni. A véllalkozé sz6t6l mar 6nmagaban is 6dzkodom kicsit,
hiszen annyi negativ képzetet tarsitunk hozza. En sem tartom
magam vallalkozénak, sokkal inkdbb vallalkozé szellemiinek.
Az a fontos, hogy az ember jokor és jé helyen felismerjen egy
lehetéséget és megragadja azt! Hogy ezt munkavallaloként,
vallalkozoként vagy befektetéként valdsitja meg, az nem is
szamit igazan.
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ifj. Ziegler Janos

,A csaladi vallalkozasok eredményessegéhez
nélkilozhetetlen a generaciok kozotti
szemléletazonossag, a strategiai
egyetértes, a fiatalabb generacio

mielébbi bevonasa

a dontesi folyamatokba.

Erdemes a cégen kiviill megszerezhet6
tapasztalatok integralasa is, hogy
elkeruljuk a fejlédést lassito belterjesseget.”

Az interjat 2013. november 11-én Porcher Aron, Simon Zs6fia és Kozary Vilmos készitette.
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Foté: Hajnal Andras

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Edesapdm a szintén ostyakészitéssel is foglalkozé nagyapam szar-
nyai alatt kezdte el ezt a palyat. Miel6bb sajat labra akart allni, ezért
1970-ben megalapitotta a jelenlegi vallalkozast. Mara mar két f6
profilunk van: az élelmiszeripari gépek és gyartdsorok gyartasa, illet-
ve az ostyagyartas. Miutan édesapam egy miszaki zseni, a gépészet
az 6 szaktertlete; az ostyak széles valasztékanak el6allitasa és érté-
kesitése, illetve egyéb kiegészité funkciok ellatasa pedig kizardlag az
én felel6sségem.

Sok apro6 lépés, a fokozatossagra és a realis kockazatvallalasra torek-
vés jellemezte kezdettél fogva céglinket. A kezdeti otthoni-kistizemi
ostyagyartashoz képest donté fordulatot jelentett, hogy 1989-ben
visszavasaroltuk nagyapam koradbban allamositott kenyérgyarat,
ahol mar nagyobb sorozatban tudtunk gyartani. A legnagyobb el§-
relépést viszont az hozta, hogy 2001-ben Zsambékon egy zoldmezds
beruhdzas segitségével mar nemzetkozi gyartasi kornyezetet tud-
tunk létrehozni és ezaltal megfeleliink a legszigoribb termelési és
mindéségi el6irasoknak is.

Ifj. Ziegler Janos 1966-ban sziiletett. A Ziegler
Kft. igyvezetd igazgatoja. Szabadidejében szive-

sen vitorlazik és utazik. Két kisgyermek édesapja.

Interju ifj. Ziegler Janossal,

a Ziegler Kft. ligyvezet6 igazgatojaval

Természetesen nemcsak folyamatosan kévetjiik a piaci trendeket, ha-
nem az innovaciéra is nagy gondot forditunk. Dinamikusan bévil ter-
mékvalasztékunk Ggy a gépsorok, mint az ostyafélék tekintetében,
ez utobbinal egészségtudatos fejlesztésként most a gluténmentes
termékcsoport bévitése folyik. Az elmult idészakban jelentésen nétt
az export mértéke, részt veszink a legfontosabb nemzetkozi élelmi-
szer- és gépipari vasarokon. Ezek, kiting referencidink és az internet
jelentik szamunkra a folyamatos fejlédés alapjait.

Mindezt ugy sikerilt elérni, hogy teljesen hitelmentes a gazdalkoda-
sunk, kizarélag sajat eréforrasbol dolgozunk. Ezt kevés cég mondhat-
ja el magarol.

Mitdl sikeres Ziegler Janos? Melyek azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas
hasznara valhatott?

Nekem egyszer(ibb dolgom volt, mint a legtébb mai startup val-
lalkozonak. Egy csalddi vallalkozast atvenni sok szempontbol kony-
nyebb, mint Gjba belekezdeni. Mar 5-6 éves korom 6ta minden
munkafolyamatba belelattam, szinte belenéttem minden munka-
fazisba.
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Edesapam mindig szabad kezet adott a sajat feladataim ellatasa-
ban és idével kikérte a véleményemet a vallalat vezetésérél is, két
évtizede gyakorlatilag minden operativ és stratégiai dontést koz6-
sen hozunk meg. Ez a kélcsonds bizalmi kapcsolat mar fiatal ko-
romban is arra motivalt, hogy a vallalatot magaménak érezzem és
emiatt sokkal komolyabban lattam el munkaimat. Jellemz6, hogy
amint meglett a jogositvanyom, mar fuvarozoként dolgoztam a
cégnél, majd egyetem utan teljes allast vallaltam a csalad vallal-
kozasaban.

Csaladi vallalkozasunk sikerének legfébb forrasa, hogy jol tudunk
egylttdolgozni édesapammal, megértjik egymast. Annak elle-
nére, hogy az 6 onallésodasa nagyapamtél egy sokkal nehezebb

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?

Nagyon fontos, hogy tisztdban legyen azzal, pontosan mivel is sze-
retne foglalkozni. Hatdrozza meg az elvégzendé feladatokat, és
kovetkezetesen, nagy elszantsaggal hajtsa is végre 6ket. Tudjon le-
mondani, kockazatot vallalni, nemzetkodzi dimenziékban is gondol-
kodni, hiszen sok termék és szolgaltatds szamara szlikek orszagunk
hatarai. Ehhez természetesen a szakértelmen tdl kit(in6 szervezési
és kommunikacios képességekre, piacképes nyelvtudasra is sziikség
van.

A csaladi vallalkozasnak, féleg, ha tobbgeneracios, ériasi elényei
vannak. Az eredményességhez nélkiilézhetetlen a szemléletazonos-

Ziegler Tibor az 1950-es években kezdett el ostyagyartassal foglalkozni. 1970-ben a fia, Ziegler Janos 6nallo vallalkozast
kezdett. 1989-ben, a rendszervaltaskor visszavasaroltak az 1948-ban allamositott Ziegler Kenyérgyarat, melyet feldjitot-
tak és ostyaiizemmeé alakitottak at. Tobblépcsds béviilés utan 2001-ben a budapesti telephelyet atkoltoztették a jelenlegi
gyartoiizembe, Zsambékra.

Sajat tervezésii és készitésii gépeken késziilnek az ostyak. Ez kiilon iizletag lett a cégnél, jelenleg a vilag 38 orszagaban
miikodnek Ziegler gépek, gépsorok. Kezdetben sajtos tallérokat készitettek, majd 1996-tol egyedi minéségd, kiilonleges

ostyakat is; ilyen a Chocoin, az UFO és a Falat. Ma mar készitenek diabetikus napolyikat, bio sajtos tallérokat, és a tervek

kozott a gluténmentes sajtos tallérok is szerepelnek. A 2013-as év nagy fejlesztése volt a cseh (oplatky) mintara késziilé
Zsambéki ostya.

A Ziegler Kft. tobbek kozott az AUCHAN, LIDL, SPAR lancok, valamint tobb jelentés édesség-nagyker beszallitoja. A ma-
gyar piacon kiviil Europaban Németorszagba, Ausztriaba, Franciaorszagba, Szlovakiaba, Romaniaba, Svédorszagba és
Bulgariaba, a tengerenttlon Kanadaba, Kinaba, illetve Ausztraliaba exportal.

folyamat volt, képes volt a ketténk kozétti tartés harmoniat meg-
valésitani, soha nem eréltetett ram semmit, hanem egyutt don-
tottunk a vallalat alapvet6 kérdéseiben. Ez a stilus szamomra egy
kovetendd példat jelent, ezért igyekszem ezt én is tovabbadni
gyerekeimnek.

Nagy kudarcélményekrél nem tudok mesélni, hiszen a vallalat fejl6-
dése egy lassu, de biztos folyamat eredménye volt: |épésrél-lépésre
torténtek a fejlesztések és a terjeszkedések, az Uj vevécsoportok
és piacok megnyerése. Edesapammal mindig egyiitt dolgoztunk, és
ahogy fejlédott a cég, Ggy kiloniltek el a munkafolyamatok is, ami a
termelékenységre és az eredményességére is jo hatassal volt.

sag, a stratégiai egyetértés, a fiatalabb generacié miel6bbi bevona-
sa, 0nallo feleldsségl tevékenység biztositasa, a fokozatossag be-
tartasa. Készilnie kell a nem vart kudarcokra torténé jo reagalasra
is, mindig legyenek tartalékai és vegye magat korul okos, ratermett
és nyilt, becstletes emberekkel. Legyen érzéke a jo szakemberek
kivalasztasahoz és legyen ralatasa a nem szliken vett szakmajahoz
tartozo, a vallalkozas sikerét szintén befolyasolé, kapcsolodo tzleti
tertletekre is.

Tovabba tudjon szerény és foldkozeli maradni akkor is, amikor cége
szarnyal, és sikert sikerre halmoz!
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Zettwitz Sandor

,Alapelvink tovabbra is az,
hogy fejleszteni kell és olyan termékkel
lépni a piacra, amit az elismer.”

55 Az interjut 2016. &prilis 20-an készitette Kozary Vilmos, Turi Marton és Gal Jézsef.



Fotd: 77 Elektronika Kft.

Interju Zettwitz Sandorral,

a 77 Elektronika Kft. tarstulajdonosaval, iigyvezeté igazgatojaval

Mi adta Onnek a vallalkozas alapétletét, hogyan jutott el
a kezdetektdl a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

A 80-as évek kozepén kezd® fizikus vejem, Lukacs Jozsef a barataival
az elsé magyar személyi szamitoégépen, a HomeLab-en dolgozott. Egy
id6 utdn magam is bekapcsolodtam a munkaba, hosszu tavon azon-
ban latszott, hogy a HomeLab nem lesz versenyképes a nagy gyar-
tokkal szemben. Az elektronikai kompetencia adott volt a csapatban,
a vallalkozas azonban még nem rendelkezett egyértelm( profillal.
Egy orvos ismerésém ekkoriban hivta fel a figyelminket arra, hogy
mar léteznek otthoni kontrollra alkalmas vércukormérék, igy a be-
tegnek nem kell a vizsgalathoz napokra kérhézban fekidnie, hanem
5 perc alatt egy viszonylag pontos eredmény mutathaté ki. Mindez
egybeesett a cukorbetegség rohamos terjedésével Magyarorszagon,
igy elkezdtiink vércukormérdék fejlesztésével foglalkozni.

Az elsé eszkdzink nagy volt és cstnya, viszont jol miikodétt és je-
lentés id6- és koltségmegtakaritast eredményezett, igy az orvos
szakma mellé allt. A specialis tesztcsik elszinezédésének vizsgalatan

alapuld terméket az Orszagos Egészségbiztositasi Pénztar (OEP) je-
lentds terméktamogatasa mellett vasarolhattak cukorbetegek, mely
biztositotta a cég forgalmat. 1992-ben el6z6 munkahelyemet feladva
lgyvezet6ként csatlakoztam a céghez, ahol feleségem a gazdasagi
munkaért, vejem pedig a m(iszaki tertletért volt felelés, mig én az
altaldnos igazgatast és a kereskedelmet vittem. Kezdetben par em-
berrel kezdtink egy 27 m2-es Sasadi Uti lakasban, de fokozatosan
béviltink, igy egy id6 utan egy 200 mz-es irodaba koltoztink, majd
Albertfalvan egy 500 m2-es ipari csarnokot béreltiink a gyartashoz.

haszndlhatd kisméretdi vizeletelemzé gép kifejlesztése jelentette, mely
a piacon Ujdonsagot jelentett. Erre felfigyelt a Boehringer Mannheim
német cég is és meghizast adott a cég részére dtalakitott valtozat ki-
dolgozasara. Fél év alatt elkésziltiink a prototipussal, mely a vizeletbe
martott kémiai reagenscsikok szinvaltozasat értékeli ki és a nemzetkozi
el6irasok altal tdmasztott kihivasok ellenére beindult a sorozatgyar-
tas. Termékpalettank igy a vércukormérdk mellett a vizeletelemzékkel
bévilt, melyet részben sajat név alatt, részben
a Boehringer Mannheim megrendelése alapjan
OEM (Original Equipment Manufacturer) készi-

lékként forgalmazunk ma is. Magyarorszagon saj-
nos ennek nem volt piaca, de kilfoldon éridsi volt
a kereslet. Megindult a cég exporttevékenysége
és még Japanba is eladtunk 30.000 egységet.

Egy id6 utan vildgossa valt, hogy a kis teljesit-
ményd, manudlis géplnket érdemes tovabb
fejleszteniink, igy piacra dobtuk a félautomata,
majd az automata valtozatot is. Ekkor jott be a
gyakorlatba a vizeletkémiai vizsgéalatok mellett
a vizelet uledékeinek mikroszkopikus vizsgala-

Zettwitz Sandor gépészmérndki diplomajat a Budapesti Miiszaki Egyetemen szerezte 1957-ben.
Karrierjét a Konnyiibeton és Szigetel6ipari Vallalat fejlesztomérnokeként kezdte, majd épitdipari
gépimporttal foglalkozott a Nikex Kiilkereskedelmi Vallalatnal. Ezt kovetéen 7 évig Olaszorszag-
ban dolgozott a szerszamgépeket forgalmazo Technoimpex Kiilkereskedelmi Vallalattal alapitott
Technoital cég igazgatojakeént, majd hazatérve a cég kereskedelmi igazgatoja lett. 1992-ben val-
tott a veje és felesége alapitotta 77 Elektronikahoz, amelynek azota is igyvezetdje és csalad-
tagjaival egyiitt tulajdonosa. Felesége a cég gazdasagi vezetdje, lanyuk is a vallalatnal dolgozik

iigyvezetd igazgatoként, biztositva ezzel a csaladi iranyitas folytonossagat. 2012-ben Ujbuda

diszpolgarava valasztotta, majd 2014-ben az Ernst & Young ,Példakép” kiilondijaban részesiilt.

56



ta, mely alapjan tovabbi fontos kovetkeztetéseket is le lehetett von-
ni. Igény volt azonban a kellemetlen szagu vizeletmintak egyenkeénti,
idéigényes vizsgalatanak kivaltasara. A piacon [évé japan és amerikai
gyartok kordbbi technolégiai megoldasaval szemben kifejlesztettiink
egy olyan félautomata késziiléket, melybe 100 db kémcsé tolthet6 be
és egy 20-30 ezer mintan betanitott képfelismerd szoftver értékeli ki
a képeket. Termékiinknek nagy kereslete volt az eurépai piacon, mig
mi évente nagyjabol 400 db ilyen gépet adtunk el, addig két konku-
renslink 6sszesen 200 db-ot. Ez volt az a pont amikortol a cég telje-
sen atbillent az export felé, ma mar a f6 terméke a vizeletvizsgalo,
amit 3-4 kategoridban folyamatosan gyartunk. A Roche-nak tovabb-
ra is gyartunk egy rajuk szabott valtozatot, de a kulcsszabadalmak
a mieink. Jelenleg arbevételink 80%-at export adja, 92 orszagha
szallitunk és olyan helyeken is vannak gépeink, mint példaul a Szaudi
Kiralyi Kérhaz, vagy Kina felsé kategoérias korhazai.

Tavaly irtunk ald egy szerz6dést egy amerikai nagyvallalattal, amely-
nek jelenleg havi 200 félautomata gépet szallitunk dllatgyogyaszati
felhasznalasra. Amerikatél ezidaig mindig tavol maradtunk az FDA
szigorl engedélyeztetési folyamatai és a bedgyazott amerikai kon-
kurencia miatt, ezek a nehézségek allategeszségligyben azonban
nincsenek meg. A prosztatarak elérejelzésére kifejlesztettink egy
a prosztata altal termelt antigént (PSA) mérd haziorvosi miszert,
melyet szinte kizarolag kulféldon értékesitink.

A Budapesti M(szaki Egyetemmel, SOTE-val és egy fizikai kutatointe-
zettel jelenleg kozosen felallitott csoporttal dolgozunk un. lab-on-a-
chipek fejlesztésén, amelyekbe egy egész laboratériumot lehet majd
beleépiteni és 35 betegségre lehet sz(irni kvalitativ modon. Remélem,
hogy 5 év mulva ez lesz a cég a hizoereje.

Mitél volt sikeres Zettwitz Sandor? Melyek azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldasa késébb a vallalko-
zas hasznara valhatott?

Avejem, aki egyetem utan minden gyakorlat nélkil kertlt bele az Uzleti
vildgba, sokaig azon az &llasponton volt, hogy tulajdonképpen nem is
kell gyartani, elég csak fejleszteni, amit 6nmagaban el lehet adni. Eb-
ben vita volt kdztlink és meg is gy6ztem arrdl, hogy ez igy nem miko-
dik. Ezzel egyutt a cégben mindig nagy hangsulyt fektettiink a folya-
matos fejlesztésre, atlagosan az arbevétellink 7-8%-at forgatjuk bele,
de volt, amikor ez 10% is volt. Ez atsegitett minket tébb hullamvoélgyon
is, a valsag harom legnehezebb évében is 40%-kal nétt az arbevéte-
Itink. Alapelviink tovabbra is az, hogy fejleszteni kell és olyan termékkel
Iépni a piacra, amit az elismer. Amennyiben nincs olyan beszallité, aki
megfeleld minéségben és paraméterekkel képes és hajlandé gyartani
nekiink, tgy magunknak kell a részegységek gyartasat is biztositani.

A 77 Elektronika Miiszeripari Kft. 1986-ban alakult Budapesten
és a mai napig magyar tulajdonu csaladi vallalkozasként miiko-
dik. A folyamatos innovacionak és fejlesztéseknek koszonhetd-
en a vallalat termékeit ma mar vilagszerte ismerik és hasznaljak
Dél-Amerikatdl a Tavol-Keletig. A vallalat sajat fejlesztésii orvo-
selektronikai termékeket gyart, elsésorban vércukorméré rend-
szereket, vizeletvizsgalo késziilékeket és ezek reagens anyagait,
személyes és laboratoriumi hasznalatra. A kis bérelt lakasbal,
néhany munkavallaldval indulo cég jelenleg 5000 négyzetméte-
res Ujbudai telephelyén fejleszti és gyartja vilagszinvonalu orvosi
diagnosztikai termékeit és tobb mint 500 embert foglalkoztat.
A vallalat arbevétele évrél évre 15-20 szazalékkal nétt az elmdlt

években és az 2015-ben meghaladta a 15 milliard forintot.

Nemrég épiilt fel példaul Balatonfiireden egy hipermodern gyarunk,
ahol kiivettakat (mianyag mintatarolo) gyartunk a gépeinkhez.
Kihivast jelentett, hogy vejem tébb mint 10 éve sajat vallalkozas indi-
tasa mellett dontétt. Nem mondhatnam, hogy kénnyd volt olyan uté-
dot talalni, aki eléggé magdénak érzi ezt a témat, de sikerilt. Tovabbi
kihivast jelentett és jelent ma is a vércukormérdk teriiletén jelentkezé
konkurencia, ami egyben mingségi és ar kérdés is. Az OEP-nek vannak
szabalyai, ha valaki nem tud azonos aron vagy alatta terméket kinal-
ni, az kiesik a tdmogatottsagbdl. Jelenleg azon a hataron vagyunk,
hogy nagyon kis eredményiink van ezen a terileten. Szerencsére a
vizelet Uzletagunk nagyon stabil labakon &ll, tehdt van mozgastertink.
Ami az eredményeket, illeti 8-10 éve volt egyetlen olyan evink, ami-
kor csokkent a forgalmunk, azéta egyenletesen noveksziink.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?

Alegtobb vallalkozo ott rontja el, hogy van egy 6tlete, amit gyorsan akar
megvalositani, aztan j6jjon a pénz, amit gyorsan el is akar kélteni, igy nem
forgat vissza fejlesztésre. A lényeg, hogy mindig fektessiink az innovéci-
6ba. Mitudtuk, hogy a folyamatos fejlesztés nélkil nem lesz a vallalat-
bol semmi. A masik kihivas megtalaini a megfeleld finanszirozot. Nagy
szerencsénk volt, hogy a vércukormérd gyartasanak beinditdsdhoz nem
volt szlikség kiilsé finanszirozora és ki tudtuk gazdalkodni a szikséges
tékét. Ha van egy j6 otleted, de idejon egy kilfoldi és egy piszkos mU-
helyt lat, megkdszoni a lehetdséget és elmegy. Nalunk mindig tisztasag
volt és a szamitogépekkel vezérelt gyartésor impozans volt az érdek-
|6d6k szamara. Emellett lehet akarmilyen jo fejlesztést csinalni, de ha
nem tudod megfeleld szinvonalon gyartani, akkor abbél nem lesz soha
eladhat6 termék. Természetesen a sikerhez szikséges a nemzetkozi
piacon megfelel§ kapcsolatokkal rendelkezd kereskedelmi szervezet is.
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Vinnai Balazs

,Mindenki eltéré mentalitassal, hozzaallassal,
gondolkodassal rendelkezett, igy a vallalkozasunk
elémenetele a vitakra épult. Ezekbdl a vitakbal
szuleté konszenzusok voltak azok, amelyek mindig
meghatarozzak a kovetkezd lépést.”

58 Az interj(t 2016. november 24-én készitette Székely Adam, Epelley Néra és Gal Jozsef. Lektorélta: Zempléni Déra.



Foto: Misys

Inteer'I Vlnnal Balézzsal, az IND Group alapitéjaval,

a Misys Digitalis Csatornakeért felelds iigyvezetdjevel

Vallalkozasa fejlesztése soran Vin-
nai Balazsnak szamos nehézséggel
kellett szembenéznie, azonban a leg-
nagyobb lehetéségek a legnagyobb
kihivasokbol nétték ki magukat. Vall-
ja, hogy bar alapitdtarsaival sokszor
voltak jokor jo helyen, a siker nem
jon kemény munka és elhivatottsag
nélkil.

Mi adta 6nnek a vallalkozas alapdtletét, hogyan jutott el a kezdetek-
t6l a sikeres vallalkozasig?

Mar a kozépiskolaban sokat foglalkoztunk vallalkozasi otletekkel, emellett
személyes tapasztalatok is motivaltak. Edesapam ugyanis véllalkozé volt, ko-
zelrél figyelhettem, ahogy a cégét iranyitotta. Pecsenye Roland alapitétarsam
a gimnaziumot kévetéen Németorszagban tanult kdzgazdasagtant, ott ker(ilt
kapcsolatba az ottani erds vallalkozoi kultiraval; ez segitett minket abban,
hogy mi gondolkodasban megel6zzik az itthoniakat.

A vidékrél valé indulas sem jelentett gondot, mivel a vilaghalo ledontétte a
tavolsagbol adodo gatakat. Ugyanazokat a cikkeket olvashattuk, ugyanazt az
informaciot érhettiik el, mint mindenki mas igy a miskolci garazs visszafogo
hatranyat soha sem éreztiik. Azt viszont lattunk, hogy mi vagyunk az elsé
generacio, akik szdmara az internet természetes, és ezt a lehetdséget ki is
hasznaltuk.

A kérnyezetiinkhéz képest mi nagyon hamar elkezdtiink informatikaval
foglalkozni, annak is leginkabb az online részével. 1995 kérnyékén kezdtiik

webfejlesztési tevékenységlinket és mar 1996-ban prébaltunk weboldala-
kat értékesiteni, ekkor még nem nagy sikerrel. Az emberek itthon még nem
igazan értették az internet fogalmat. Roland Németorszagban felismerte,
hogy ott mar ebben el6rébb jarnak a cégek, ezért is forditottuk arrafelé a
figyelminket.

A kezdeti id6szakban a vallalkozasnak nem volt kildndsebb eréforrasigé-
nye sajat és barataink munkajan tal. Egész konkrétan Rolandnak volt egy
otvenezer forintos gépjarmiinyeremény-betétkényve, amellyel akkoriban
Ladakat, vagy hasonlé autokat lehetett nyerni. Ezt bevaltottuk, és ebbél
alapitottuk a céget 1997-ben. Szerencsések voltunk, mert édesapam hard-
vervallalkozasa miatt rendelkezésiinkre alltak szamitogépek, igy az ezzel
kapcsolatos kiadasokat megsporolhattuk, de intenziven hasznaltuk az egye-
temi infrastrukturat is.

Az els6 években, fiatal vallalkozoként még nagyon sok mindennel foglalkoz-
tunk; a szamitogépek dsszeszerelésétdl kezdve adat digitalizacion at egészen
anémet webshopok fejlesztéséig. Tobb otletiinkkel részt vettiink versenyeken
is, ami nagyon hasznos volt, mert az egyik ilyenen figyelt fel rank a Brokat, egy
elismert német informatikai nagyvallalat, akiknek a beszallitojaként kezdtiink
mikodni, és aki képzésekkel is nagyban hozzajarult a fejldéstinkhoz.

Mitdl sikeres Vinnai Balazs? Melyek voltak azok a nehézségek,
kudarcélmények, amelyek megoldasa késdbb a vallalkozas hasznara
valhatott?

Elsd igazi nehézségeink akkor adddtak, amikor a nekiink dolgozé barataink
felismerték, hogy a munkajukbol szarmazo profitnak csak egy része jut vissza
hozzajuk. Nem értettek egyet azzal, hogy a pénziink jelent6s részét vissza kell
forgatni a vallalkozas fejlesztésére, a pozicidink javitasara.

Jelent6s feladat volt annak a lebonyolitdsa is, hogy ér-

tékesitésiinket német partnercéggel egytttmiikadve,
a magyarnal sokkal fejlettebb piacon végeztik. Egé-
szen 2002-ig a meghizasaink jelentds hanyadat a né-
met partnervallalat alvallalkozéjaként szereztik. Vic-
ces szituaciokhoz vezetett, amikor kinti partnereink
magyarorszagi latogatasaikkor lathattak, hogy mek-
kora a kilénbség az altaluk hasznalt és a mi informa-
tikai infrastruktdrank kozott. A magyar piac éltalanos
elmaradottsaganak viszont volt egy nem vart elénye:
mindig az elérhetd legmodernebb, “state-of-the-art”
technologiakat vezethettik be és azokra fejleszthet-

SZEMELYES PORTRE

Vinnai Balazs 1977-ben sziiletett Miskolcon, kozépiskolai éveit a Foldes Ferenc Gimnazium
szamitastechnika szakiranyan toltotte. A Miskolci Egyetemen diplomazott, majd ugyanitt
tette le Allam és Jogtudomanyok doktorijat 2001-ben. Masodikos egyetemistaként harom
gyerekkori baratjaval megalapitotta az Interactive Net Design (IND) Betéti Tarsasagot, amely
néhany év alatt miskolci garazscéghdl Europa az egyik vezeté FinTech kozépvallalatava nét-

te ki magat. Csapata jelentds részét mindvégig Miskolcon tartotta, bebizonyitva, hogy vidéki

varosi alapokon is lehet nemzetkozileg sikeres céget épiteni. 2014 6ta az IND Groupot megva-
sarlo Misys pénziigyi szoftvereket gyérto driascég Digital Channels iizletagat vezeti. Hazas,
harom gyermek édesapja. Szabadidejében biciklizik és siel.
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tiink, ami altal sokszor hatékonyabb megoldasok sziilettek, mint nyugaton,
ahol jellemzden alkalmazkodni kellett a cégeknél korabban mér bevezetett,
elavultabb rendszerekhez.

A kezdeti nehézségek mellett tobbszor kozbeszolt a globalis gazdasag is.
Az internet Iufi kipukkandsa rendkiviil stlyosan érintett minket, mivel a kiil-
foldi partneriink, a Brokat egyik pillanatrol a masikra csédot jelentett. Ennek
kdvetkeztében arbevételiink tdbb mint haromnegyede eltiint, és egy évi be-
vétellink is beragadt.  Akik mar beruhdztak, azoknak mar nehéz lett volna
visszafordulni, igy a meglévé tgyfeleink tovabbi kiszolgalasa sziinet nélkil
folytatodott, munkatarsaink pedig kitartottak mellettiink a nehézségek (és
beragadt fizetésik) ellenére. A nehéz helyzetben viszont adodott egy straté-
giai jelentdségli lehet6ség, amit megragadtunk: a beragadt kéveteléseinkért
megvettiik a bed6lt cég maradvanyait, és ezzel a platformot is, amely egy-
részt tovabbra is biztositotta tevékenységiink alapjat, de egyben IP (szellemi
termék) és forraskad tulajdonosként kdzvetlen beszallitiva is valhattunk az
europai pénziigyi szektor nagyvallalatainak.

Szintén jo id6zités volt a 2008-as valsag el6tti kockazati téke bevonasunk,
illetve az, hogy idében megéreztik, hogy a digitalis bankolas milyen iranyba
halad. Lattuk, hogy a valsag soran megfagy a bankpiac. Masokkal szemben
azonban miazt is felismertk, hogy a koltségoptimalizalas jegyében a bankok-
nak a digitalis fejlesztések irdnyaba kell majd tovabbmenniik, az jelent majd
igazi versenyelényt szamukra. Itt tehat azt siker(lt az elényiinkre forditani,
hogy mig masok visszafogtak a befektetéseket, addig mi elérementiink, igy
id6ben készen alltunk a vélsag lecsengésével visszaépulG kereslet kiszolgala-
sara. Raadasul elséként kezdtiink el fejleszteni az éppen akkoriban megjelend
érintéképernyds okostelefonokra is, amelyek teljesen feliilirtak aztan a ban-
kolast. Ma mar tobben bankolnak mobilrl, mint szamitogéprol.
Osszességében azt gondolom, hogy a siker fontos dsszetevéje volt egyrészt,
hogy mindig a pozitiv dolgokra koncentraltunk, és arra, hogy az adott szituaci-
ora mik a legjobb tulélési lehet8ségeink. El6fordult, hogy nem tudtuk, hogy ki
tudjuk-e fizetni az alkalmazottakat a kovetkezd héten, vagy lesz-e ami pétolja
a partner cs6djének hatasara kiesd bevételt, de tudtuk, hogy ki kel talalnunk
valamit a fennmaradas érdekében. Emellett fontos volt, hogy nem kézvetlen
tgyfeleink (a bankok), hanem a végsé tigyfelek (a weboldalak felhasznaldinak)
igényét tartottuk elsédlegesen szem el6tt, ami egyértelml Iépésel6nyhoz
juttatott minket versenytarsainkkal szemben. Ma mar természetes, hogy az
lgyfélélmény (divatosan: UX) van a kozéppontban, de korabban ez egyaltalan
nem volt magatol értet6do.

Mindehhez fontos hozzatenni, hogy a mi sztorink kozel sem lehetne ilyen si-
keres, ha barmelyikiink egy ,one man show-t” szeretett volna felépiteni. £n
altalanossagban is fenntartasokkal is kezelem az ilyen jellegli kezdeménye-
zéseket. Bar mindenutt engem lehetett latni, mint a vallalkozas arcét, de a
hattérben ott volt egy nagyon jol ,dsszerakott” négyfés mag. Mindenki eltéré
mentalitassal, hozzaallassal, gondolkodassal rendelkezett, igy a vallalkoza-

AZ IND-ROL ROVIDEN

Az IND 1997-es alapitasat kovetéen kezdetben az internet elter-
jedését kihasznalva weboldalakat, webshopokat fejlesztett, els6-
sorban németorszagi kis- és kozépvallalkozasoknak. A cég rovid
utkeresés utan a banki informatikai megoldasokra specializalo-
dott, 5 év elteltével mar csaknem 400m Ft forgalmat ért el és tiz
év alatt a banki digitalis feliiletek (ligyfelek altal hasznalhato on-
line ill. Mobil banki megoldasok) vezeté europai fejlesztéjéve valt.
2007-ben jelentds befektetést kaptak az Euroventures kockazati
tokealapjatol, 2014-ben pedig megvasarolta a céget a vilag egyik
legnagyobb, 1Mrd dollaros éves forgalomu pénziigyi szoftvereket
fejleszt6 (az alapveté banki rendszerek egyik vezet6 globalis fej-
leszt6) vallalata, a Misys. Az IND mar a kezdetektél a nemzetkozi
piacon miikodott, arbevétele jelentds része kiilfoldrél szarmazott.
Az IND 16 éves miikodése soran tobb jelentds dijat nyert (Deloitte
Technology Fast 50 Dij, Magyar Kockazati és Magantdke Egyesii-

let: ,Ev vallalata 2007” és Technolégiai Innovacios Dij a Magyar

Innovacids Szovetségtdl, Finnovate Best of Show dijak, nemzet-
koézi Fintech 100 lista), Vinnai Balazs pedig maga is szamos elis-

meréssel rendelkezik.

sunk elémenetele a vitakra épult. Ezekbdl a vitakbol szlilet6 konszenzusok
voltak azok, amelyek mindig meghatérozzak a kovetkezd lépést.

Mit javasolna ma egy kezdé vallalkozonak?

Mint emlitettem, édesapam is vallalkozé volt, azonban a kezdetekben 6va
intett minket attél, hogy belevagjunk az iizletbe. Ugy latta, hogy korai bar-
miféle komolyabb munkatapasztalat nélkil ,bohdckodnunk egy vallalkozas-
sal”. En anno ezzel nem értettem egyet, de ma mar azt gondolom, hogy van
benne igazsag. Magyarorszagon a kommunikacit jelenleg azt sugallja, hogy a
startup-kultra lényege, hogy tobbnyire fiatal egyetemistak elinditanak egy
vallalkozast, ami majd hirtelen berobban. Télink nyugatabbra viszont sokkal
jellemzébb az a modell, hogy az ember dolgozik egy véllalati kdrnyezetben,
és ott keletkeznek otletei, onnan kilépve viszi magéaval tovabb a mar meglév
tudast, kapcsolatrendszert, és csak ezt kovetden épiti fel sajat vallalkozasat.
Véleményem szerint a két megkozelités egészségesebb egyensulya kellene,
hogy kialakuljon: gy(jtson a vallalkoz6 tapasztalatot, de merjen belevagni Uj
lehet6ségekbe is.

Fontos még a kezdetektdl nemzetkézi lehetdségekben gondolkodni, azaz,
nagyon koran kuilféldon is tizletet, és ez dltal visszaigazolast keresni. Merjiink
tehat nagyot almodni, de kézben ne felejtstink el megfelelden tajékozodni a
célpiacok elvarasairél. Pontosan ezt a megkozelitést igyeksziink alkalmazni
a most induld, BnL Start néven fut6 inkubatorhazunkban is, ahol Fintech és
egyéb innovativ, technoldgiai 6tletekkel bird csapatokba fektetiink be, és dol-
gozunk velik kozdsen a prototipus elkészitésében és a piacra lepésben.
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,Az IT olyan terulet, ahol barmikor johet egy konkurens,
akinek a terméke szazszor jobb, mint a tiéd. Ezért soha
nem mondhatod, hogy amid van, az mar elég jo!”

61 Az interjat 2018. mércius 12-én készitette Czirjak Laszl6, Székely Adam és Lazar Marton. Lektoralta: Zempléni Déra



Interju Gyorkoé Zoltannal
és Scheidler Balazzsal,

a Balabit vezérigazgatojaval és miszaki vezérigazgato-helyettesével

Foto: Balabit

Mi adta Nektek a vallalkozas alapdtletét, hogyan jutottatok el
a kezdetekt6l a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Balazs: A torténetiink a kilencvenes évek végén indult a Veszprém-
ben t6ltott egyetemi éveink alatt. Harmadévtdl kezdtiink minden-
féle munkakat vallalni, kézosen vagy kilén-kilén, idénként tobben
vagy kevesebben. Nem szivesen dolgoztam volna egy multinacio-
nalis cégnél, ezért a batyammal kézosen alapitott Balabit Bt. nevi

Scheidler Balazs a Balabit alapitdja, termékeinek 6tletgazdaja és a mai napig vezeté fejleszté-
je. Az altala fejlesztett syslog-ng napl6zo szoftver néhany év alatt iparagi szabvannya valt, 1
milli6 vallalati felhasznaldval. 2000-ben szerzett mérndk-informatikus diplomat a Veszprémi
Egyetemen, és a Balabit ligyvezet6 igazgatojaként dolgozott 2011-ig, amiért el is nyerte az
Informatikai, Tavkozlési és Elektronikai Vallalkozasok Szovetsége (IVSZ) altal létrehozott, az

infokommunikacios iparagban dolgozo legjobb menedzsernek jaro Gyurés Tibor-dijat.
Gyorké Zoltan a cég tarsalapitoja, szintén a Veszprémi Egyetemen szerzett mérnok-informati-
kus diplomat 2000-ben. Iranyitasa alatt épiilt ki a Balabit jelenlegi globalis partnerkapcsolati
rendszere, valamint kereskedelmi és marketing halozata. 2011 6ta a cég az ligyvezetdje, akti-
van részt vesz a termékekkel kapcsolatos fejlesztések stratégiai iranyvonalanak meghataro-
zasaban és 2014-ben, az els kords tokebevonas utan megkapta az EY Ev iizletembere dijat a
,JOVO igérete” kategdriaban.

cég keretein belil kezdtem el kiilénbdz6 projekt-jellegli munkakat
vallalni. Az egyetem utols6 éve alatt mar adédott par nagyobb
projektmunka, amelyekbdl szakmailag is rengeteget tanultunk, de
viszonylag kordn sok olyan probléma adoédott, amelyek egyébként
egy barmely cég mikodtetése soran eléfordul: biztositani kellett
a human eréforrast, a megfelel6 folyamatokat, kommunikaciot kel-
lett kialakitani, Uj projekteket behozni, satobbi.

Zoltan: Az egyetemet én is azzal a konk-
rét céllal kezdtem, hogy programozé le-
szek, de hamar rajottem, hogy ez nem
nekem val6, nem ez az igazi erésségem,
hanem a szervezés. Amikor Baldzs meg-
keresett az otlettel, hogy fogjunk egy
sajat vallalkozasba, akkor annak ellené-
re, hogy tanar szul6k gyermekeként nem
volt ilyen irdnyl személyes tapasztala-
tom, egyértelm( volt, hogy igent mond-
tam. A cég felépitése szinte a kezdetektd|
Ggy nézett ki, hogy Balazs foglalkozott
a technologiai részleg vezetésével, mig
a cég- és projektmenedzsment minden
mas terlilete hozzam tartozott. Ahogy
mondani szoktuk, én voltam a cégben
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A BALABIT-ROL ROVIDEN

Mr. Wolf a Ponyvaregénybél, akinek min-

den problémat hatékonyan meg kellett

oldani.

Balazs: Az elsé nagy attorés 1999-ben jott,

amikor egy a Matav szamara fejlesztend6

tlizfal- és naplémegoldas tenderen dol-

goztunk, amit a sok befektetett energia

ellenére sem sikerilt megnyerniink és vé-

gll egyetlen fillért sem tudtunk bel6le re-

alizdlni. Azonban gy gondoltuk, hogy ha

mar van egy lényegében kész termékink,

ami rdadasul nem is csak termék, hanem

egy platform, ami tlizfalra és tébb mas

biztonsagi megoldasra is alkalmazhato,

akkor szerencsét probalunk vele, és megprébalunk erre felépiteni
egy sajat céget. Ennek kdszonhetd, hogy 2000 aprilisaban Zoli-
val, Wagner Endrével és még harom tovabbi befektet6vel kozésen
megalapitottuk a Balabit Kft.-t és hivatalosan is leszerzédtiink az
els6, azéta is megléve ugyfeliinkkel, a Pannonhalmi Apatsaggal.
Zoltan: A Baldzs altal emlitett, egyébként még 1998. szeptembe-
rében Gtjara inditott, ma mar tébbek kozott a Cisco, a BMW, és a
Kindle altal is hasznalt syslog-ng platform-termékiink tette egyéb-
ként vildgossa szamunkra, hogy innen, a kis Magyarorszagrol is
lehet olyan nagy dolgokat csindlni, amelyek globdlisan is haszno-
sak lehetnek. Raadasul megtapasztaltuk a nyilt forraskoda (Ggy-
nevezett ,open source”) megoldasok nagy erejét: egy olyan mér-
ték({ publicitast, szakmai bedgyazodast és egyfajta korai brand
épitést, amit egyébként csak iszonyatos koltségek aran tudtunk
volna elérni. Komoly értékesitési haldzatunk még ekkor sem volt:
alapvet6en szakmai férumokon Linux mérnokoknek ,adtuk el” a
megoldasainkat.

Balazs: Igy sikerllt egy nagyon fontos projektet is elnyerniink
2002-ben: praktikusan mi csinalhattuk meg a magyar kormany-
zati gerinchalézat tlzfalat. Ez egy nagyon dsszetett, hatalmas
felel6sséggel jaré projekt volt, ami nagyszer( terepet biztositott
szamunkra a maximalis fejl6déshez. Ez volt az a projekt, ami altal
bekerultink a domindns piaci szerepl6k szlikebb kérébe.

Zoltan: A kovetkezé mérfoldkovet 2006 kornyéken értik el, ami-
kor sikerilt ismét el6allni egy nagyon j6 és részben mas jellegli
technolégidval, mint amink addig volt. Egy komplexebb platformot
kezdtiink értékesiteni, ami nem csak tiizfalként funkcionalt, ha-
nem egy Ugynevezett privileged access management szoftver volt,
mely példaul a tavoli rendszergazdai hozzaférések naplozasara is
alkalmas volt. Ez az Ujra pozicionalas egy masik piaci irdnyba vitt

minket tovabb, és az emiatt felgyorsult fejl6dés hatdssal volt a cé-
ges struktirankra is. Megkezd6dott a feladatok tematikus és szisz-
tematikus szétosztasa, kilonboz6 szakterlleti vezeték bevonasa.
Az év végére a dolgozbink szama elérte a harmincat, majd néhany
évvel kés6bb, 2011-re mar tll voltunk a szazas létszamon is.

Mitél vagytok sikeresek? Melyek azok a nehézségek, kudarcélmé-
nyek, amelyek megoldasa késébb a vallalkozas hasznara valha-
tott?

Balazs: A szerencsés idézités nagyban hozzjarult sikereinkhez.
A kétezres évek elején, amikor piacra léptiink, még nem nagyon
voltak olyan PC-re szant tlzfalszoftverek, mint amilyenek fejlesz-
tésével mi foglalkoztunk. Ebben a korai idészakban a piacon jelen
|évé, jellemz6en amerikai cégek nem tudtak olyan komoly eredmé-
nyeket, illetve technolégiat felmutatni, hogy a folyamatosan fel-
bukkané kisebb szerepléket sikeresen kiszoritsdk. Raadasul ezen
a terlleten a lokdlis tudas és a bizalom kifejezetten fontos, ezért
tobb orszaghan megjelent egy-egy olyan elsé kezdeményezé, aki
tlzfal, vagy ahhoz hasonl6 biztonsagi szoftverek fejlesztésén dol-
gozott, majd a sikeres és fokozatos novekedés eredményeképp - a
szakmdban nevet szerezve - esélye volt globdlis szerepl6vé valni.
Itt Magyarorszagon mi lehettlink ezek.

Zoltan: Ahol most tartunk, oda nem fentrél, kapcsolatokon keresz-
tul, vagy networking tevékenység eredményeképp jutottunk. Mivel
példaul az értékesitésben vagy a marketingben nem rendelkeztiink
olyan tapasztalttal, hogy ezekre épitve érjiunk el megfelel6 tgyfél-
bazist, a mi modszerink az volt, hogy a technologiankba és annak
folyamatos fejlesztésébe fektettiink mindent. Igyeksziink a termék
mindségével megnyerni az Ugyfeleinket, és ezért eléggé masként
mikodink, mint a konkurencia. Az dltalunk kifejlesztett szoftverek
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sokkal dsszetettebbek a versenytarsainkénal és dltalaban sokkal
hatékonyabb megoldast is tudnak kinalni azokra a problémakra,
amikkel az tigyfelek megkeresnek minket. Ez pedig a vasarloi olda-
lon dolgozé szakemberek és mérnokok szemében szimpatikus hoz-
z44llas. Raadasul a fenti szemléletbe nagyon illeszkedett az open
source stratégia, mert igy minimalis pénzigyi befektetéssel a leg-
szélesebb szakmai kor szdmara valtak ismertté a kompetencidink.
Kés6bb természetesen mar nagyon tudatosan kezdtiink el terjesz-
kedni kulféldon; elészér Németorszaghan. Az itteni sikereinkben
6riasi szerepe volt annak, hogy kivalo, német szakmai kérékben
beagyazott viszonteladd partnert talaltunk magunknak. Késébb a
tovabbi nemzetkozi terjeszkedésnél pedig nagyon jol jottek a né-
met referencidk, mert ezek a vildgon mindenhol nagyon erés refe-
rencianak szamitanak.

Balazs: Az is nagyon fontos volt, hogy idében, 2003-2004-ben
elkezdtink ,termékesiteni”. Jok a projektek, sokat lehet tanulni
bel6lik, és eleinte fontos pénzigyi forrast jelentenek, de egy idé
utan nagyon lekotik az eréforrasokat és besz(ikitik a névekedési
lehetdségeket.

Zoltan: Ahogy mindenki masnal, Ggy természetesen nalunk is
voltak nehézségek. 2011 kornyékén szembe kellett nézniink egy
olyan anyagi krizishelyzettel, amely soran a szamlak kifizetését
csak Ggy tudtuk megoldani, hogy mi tulajdonosok egyaltalan
nem vettink fel fizetést, és emellett sajnos kollégaktoél is meg
kellett valnunk. Ez néhany belsé szervezeti probléma mellett
abbol adodott, hogy tébb olyan projektet is bevallaltunk
egyszerre, amelyeket végiil nem fizettek ki nekink. Ezen a ponton
jottink ra, hogy tdl nagy allandé kockazatnak vagyunk kitéve,
és hogy a mi kockazattlirési szintinkkel a novekedés egyediil
mar nem biztosithaté. Ezzel parhuzamosan, mint az eurodpai IT
piac jelentds szerepl6je, az amerikai piacra térténd belépést
tervezgettik. Ez a kordbbi mukodési modellinkkel minden
kétséget kizaréan bukassal végzédott volna, raadasul nagyon
komoly anyagi kockazatot is jelentett, mert ma mar latjuk, hogy
legaldbb 1,5 millié eur¢ befektetés kell egy sikeres amerikai piacra
lépéshez. A pénzigyi befektetdinktél kapott tulajdonosi hitelnek
koszénhetéen tdllendiltink a mélyponton, de a sikeres folytatas
érdekében le kellett tlniink, dtbeszéltik a dolgokat, és déntottink
a tékebevondsroél, valamint egy megtervezett, tudatosan felépitett
cégszerkezet kialakitasarol.

Balazs: Végul 8 millio dollar tékét vontunk be a brit C5 Capital-tol.
Szerettlink volna Amerikabol tékét szerezni, de ahhoz még nem
voltunk elég nagyok. Abban viszont nagyon helyesen dontéttink,

hogy a cybersecurity tertiletén tapasztalt befektetével alltunk 6sz-
sze, akik rdadasul rengeteget segitettek a megfeleld vallalatiranyi-
tasi struktlra kialakitasaban és kivalé nemzetkozi vezet6k behoza-
talaban, ami az idei exitiink soran nagyon nagy értéket képviselt.

Mit javasolnatok ma egy kezdé vallalkozonak?

Balazs: Nagyon fontos a jo csapat, és hogy ha lehet, akkor legyen
a vallalkozasban legaldbb egy jo tarsad! Az ember tarsas Iény, ki-
egészitjik egymast. Persze nem azt mondom, hogy minél tdbben
vagyunk tarsak, annal jobb, mert tgy nyilvan megallapodni is ne-
hezebb, de sokat tud segiteni a terhek és a felel6sség megosztasa.
Emellett nagyon fontosak a kézoés célok! Mi mindig is egy vilag-
szinvonall céget akartunk felépiteni, és tudtuk, hogy nem allunk
meg, amig ez nem sikeril. A csapatunkat pedig egyben tartottak a
folyamatos szakmai kihivasok, a mérnéki bliszkeség és az alkotni
vagyas. Végll a cégépitésben nagyon fontos szerintem a genera-
lista hozzaallas: minden problémat meg kell tudni oldani. Persze
mindenkinek megvan a maga feladata, de kis cégben segitentnk
kell egymast, senki nem dobhat el magatél feladatokat.

Zoltan: Ahogy Baldzs is emlitette, annak, aki vallalkozni szeretne,
nagyon jol kell belénie a megfelel6 id6zitést. Nekink azért volt vi-
szonylag konnyebb a céget beinditani, mert akkor kezdtink bele,
amikor még egyikiinknek sem volt csaladja, akikért felel6sséggel
tartoztunk volna. A mai csaladi hattertinkkel valoszinlileg mar nem
vallalnank be olyan mérték{ kockazatot, mint amit az indulaskor
kellett. Szerintem, ha valaki ezt az utat akarja valasztani, akkor el6-
szor fejezze be az egyetemet, és dolgozzon alkalmazottként egy
kis ideig, hogy tapasztalatot szerezzen. Azok az alapvetd ismeretek
ugyanis, hogy mit jelent a munkahely, a fizetés, a csapatmunka, a
projekt vagy a hatarid6, kozvetlenil a padbol kikeriilve még hia-
nyoznak. Ha valaki ezt koran elkezdi, akkor még ezutan is jutni fog
elég id6 és energia arra, hogy vaéllalkozoként a sajat Iabara alljon.
Emellett az IT terlletén nagyon nagy figyelmet kell forditani a fo-
lyamatos fejlédésre és terjeszkedésre, mert barmikor jéhet egy
konkurens egy olyan 0j 6tlettel, amivel pillanatok alatt kiszorithat
minket akdr az egész piacrol. Emiatt okosan kell gondolkodni a t6-
kebevonasokkal kapcsolatban is. Nalunk példaul sokaig - komoly
osszegli t6kebevonas hianyaban - tdl organikus volt a fejlédés,
sok mindent lekéstiink a tékehiany miatt. Es végul: tudni kell elen-
gedni a céget, ha a piac ezt diktalja. Ez egy folyamatos névekedést
igénylé iparag, a cégiinket felvasarlo One Identity kezében jobban
biztositva van a cégiink tovabbi névekedése, mintha magunknal
tartottuk volna.
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B Duda Erné

,Azért lettem vallalkoz6, mert teljesen alkalmatlan
vagyok a vilag 6sszes tobbi allasara.”

65 Az interjut 2018. november 28-én készitette Kozary Vilmos, Lazar Marton és Gal Jozsef. Lektoralta: Zempléni Déra
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Inte I'jl'.l D u d d E n 6Ve I, a Solvo Biotechnoldgiai Zrt. alapito

tagjaval, elndk-vezérigazgatojaval

Duda Ernében azt a vérbeli vallal-
kozot ismertiik meg, aki nem egy
sikban, hanem mindig egy térben
gondolkodik, 360 fokban viszonyul
minden 6tletéhez, és azonnal létre-
hoz egy haldt, egy otletfiizért. Egy-
szerre tokéletesiti a jelent és kom-
binal a jové lehetdségeivel, mindig
elére tekint, csak a teljesség, a sajat
maga altal definialt siker elérése elé-
giti ki.

Mi adta Neked a vallalkozas alapétletét, hogyan jutottal el a kez-
detektél a jelenig, a sikeres vallalkozasig?

Bar jomagam nem lettem kutatd, mégis van egy viszonylag erés élettu-
domanyi hétterem, hiszen a sziileim mindketten akadémiai kutatok. En
is hasonlo alapérdeklgdéssel rendelkeztem, sok természettudomany ver-
senyre jartam iskolas éveim alatt. A kilencvenes évek kdzepén volt egy ta-
nacsadocégiink, ami azzal foglalkozott, hogy kezd6 vallalkozasok szamara
keresett tékebefektetdket. A sikeres tékebevonas érdekében ,rendbe rak-
tuk” ezeket a cégeket: fejlesztettik mikodésiiket, kiigazitottuk a konyve-
lésiiket, sikerdijként pedig pénzt vagy részesedést kértiink. En mér akkor is
elsdsorban az érdeklddési korombe ill6 informatikai, illetve élettudomanyi

projektekkel foglalkoztam. Ebben az idében keresett meg egy befektetd
ismerésom, hogy éppen egy kutatoval van targyalasban, de a projekt any-
nyira technikai, hogy még a kotdszavakat sem érti a leirasban. Megkért,
hogy segitsek neki megérteni, hogy pontosan mirél van sz¢. A kutatoval
valo talalkozasom alkalmaval kidertilt, hogy szlileim egykori tanitvanya és
j0 baratja. Egy ideig gondolkodtunk, hogy milyen mddon dolgozhatnank
egyltt, de nem egyeztek az elképzeléseink, ezért azt tanacsolta, hogy
keressem fel Sarkadi Balazs akadémikust, aki a legmagasabban jegyzett
biokémikus az orszagban és szamtalan szabadalom tulajdonosa. Klasszi-
kus akadémiai kutato volt, igy ki nem &llhatta a hozzam hasonl6, nyak-
kendés menedzsereket; évekbe tellett, mire meg tudtam gydzni a veliink
valo egyiittmikodésrél. Ez id6 alatt még jobban beledstam magam ebbe
a tertletbe: tanulméanyokat olvastam, konferencidkra jartam, klfoldi tgy-
felekkel targyaltam, és egy nap bellitottam a jogasz kollegdimhoz, hogy
alapitsunk egy biotechnolégiai céget. El§szér nehéz volt meggydzni Uzlet-
tarsaimat arrol, hogy Magyarorszégon egyaltalan érdemes ebbe a nagyon
t6keigényes iparagba beszallni, de végiil belementek, azzal a feltétellel,
hogy minden més cégembdl kiszallok.

Esetemben a vallalkozéi mentalitas a kezdetektdl szerves része volt sze-
mélyiségemnek. A Solvonal minden éllasjelentkezd kitolt egy standardizalt
pszichologiai tesztet, amit arra hasznalunk, hogy megallapitsuk, milyen
pozicidba illene bele. A kitolték kozott voltam én is és extrém szélsdse-
ges eredményeket kaptam. Tobbek kdzott nagyon magas kockazatvallalas,
alacsony iranyithatésag és gyors dontéshozatal jellemez, viszont remekiil
megtalalom a hangot a sokszor nehezen kezelhetd, elvont gondolkodasu
emberekkel is. Ezekbél az eredményekbdl is egyér-
telmden kirajzolodik, hogy egyetlen alkalmazotti

SZEMELYES PORTRE

Duda Erné elnok-vezérigazgatdja és alapitoja a Solvo Biotechnologiai Zrt.-nek, hazank leg-
nagyobb biotechnologiai cégének. A Copy General gyorsmasolo halézat és az Antikvarium.
hu alapitdja, valamint a mesterséges intelligenciaval tamogatott, személyre szabott pre-
vencidval és predikcioval foglalkozo Medipredict Kft. alapitoja és tligyvezetéje. Neve azon-
ban 6sszesen tobb mint husz vallalkozas alapitasahoz kothet6. Palyafutasa soran tagja volt
tobbek kozott a Kutatasi és Technologiai Innovacios Tanacsnak, az EuropaBio Elnokségének
és az Amerikai Kereskedelmi Kamara tarsalelnoki posztjat is ellatta. 2003 6ta a Szegedi Tudo-
manyegyetem cimzetes docense, ahol biotechnologiat és vallalkozastant tanit, a Bojar Gabor
alapitotta Aquincum Institute of Technology-ben is oktatdi tevékenységet folytat, valamint
tobb neves hazai egyetemen is gyakori meghivott el6ado. Munkassagat a Magyar Koztarsa-

sagi Erdemrend Lovagkeresztjével és Gabor Dénes-dijjal is elismerték.

munkakdrben sem &llndm meg a helyem. Ugy is fo-
galmazhatnank, hogy azért lettem vallalkozo, mert
teljesen alkalmatlan vagyok a vildg 6sszes tobbi
munkajara. Valészindleg mas kezdetekkel is hason-
|6képpen alakult volna az életem.

Mitél vagy sikeres? Melyek azok a nehézsé-
gek, kudarcélmények, amelyek megoldasa ké-
s6bb a vallalkozas hasznara valhatott?

A ,siker” egy relativ dolog, igazabdl attol flugg, ki,
hogyan hatdrozza meg azt sajat maganak. A mérce
nekem els6sorban nem az arbevétel, az alkalmazot-
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tak szama, vagy hogy mennyi osztalékot viszek haza. A siker kritériumom
inkabb az, hogy tudok-e értéket teremteni és hogy élvezem-e azt, amit
csindlok, és én hihetetlendl élveztem ennek az utazadsnak minden percét.
A multban tobb cégem kapcsan is elgondolkoztam azon, hogy bér anyagi-
ak szempontjabol nagyon jévedelmez6k, az unokdimnak nem tudnék velik
biiszkélkedni vagy egyszer(ien nem elég érdekesek. Felmeriilt bennem a
kérdés: Mi lesz a hagyatékom? A Solvo-ba egyértelmlien nem csak a pén-
zért megytink be minden nap dolgozni, hanem azért is, hogy hatékonyabb
és biztonsagosabb gyogyszerek kertljenek a piacra.

A biotechnologiai cégekrdl tudni kell, hogy a vilagon mindenhol nagyon
magas kockdzatlinak szamitanak és versenyképességiik megtartasanak
érdekében mindenképp a piac el6tt kell jarniuk kutatas-fejlesztésben. A
Solvo esetében is extrém magas K+F igény(i és kockazatl fejlesztésekrél
beszélhetlink. A céglink sikerének kulcsa a kiilféldi és hazai akadémiai
egytttm(ikodéseken keresztil Iétrehozott tudomanyos reputacio, illetve a
vilag 10 orszagabol dsszevalogatott magas szinvonall csapat.

Nem tudok olyan nagyobb kudarcot mondani, amit ne agy éltiink volna
meg, mint egy Ujabb prébalkozast, amibdl megint csak tanultunk. Tobb
olyan projektben vettem mar részt, melyeknél eldre lehetett tudni, hogy
a bukés esélye kilencven szazalék folotti, de azért vagtam bele, mert
szimplan kivancsi voltam, hogy meg tudjuk-e csinalni, kihivast jelentettek
szamomra. Jelenleg is tobb ilyenen dolgozom. Kudarcként inkabb azokat
a helyzeteket élem meg, amire én magam szélséségesen reagalok. Ebbél
nem sok van, de ha példaul egy barat, akiben megbiztam, hatba szdr, az
ilyen. Itt hangsulyozottan nem arra gondolok, amikor a konkurencia probal
tonkre tenni, hiszen arra szamit az ember. Nem szeretem azt a menta-
litast sem, ami sokszor a kozép-eurdpai munkavallalokra jellemz6: ami-
kor az emberek azt keresik, hogy mit miért nem lehet megoldani, milyen
truggyel bujhatunk ki egy feladat alol. Sajnos nehéz megvaltoztatni ezt a
szemléletet.

Mit javasolnal ma egy kezdé vallalkozonak?

Els6sorban azt, hogy olyanba véagja a fejszéjét, ahol piaci rést 1at, valamint
magas szellemi hozzdadott értéket tud teremteni. Ez ugyanis azt fog-
ja eredményezi, hogy amit csindl, az nehezen lesz automatizalhato, ami
mindig nagy kitettség a konkurencidval szemben. A specialis szaktudast
viszont nagyon nehéz skalazni, nem lehet barhonnan leakasztani egy
csapatnyi magasan specializalt szakembert. A véllalati kulturat érdemes
tudatosan alakitani, mert akar maganal a terméknél vagy a stratégianal
is fontosabb lehet. Egy technologiai vallalkozasnal elsdsorban a munka-
vallalok mindsége kilonbdzteti meg a cégeket egymastdl. A jo szakembe-
reknek a fizetés mellett a kdzeg a legfontosabb, ezen sokat javithatunk, ha
érdekeltséget is adunk nekik a cégben. Mi az j emberek felvételénél azt
vizsgaljuk elsédlegesen, hogy az adott jelentkezd mennyire illik a mar léte-

A SOLVO BIOTECHNOLOGIAI ZRT-ROL ROVIDEN

A Solvo Biotechnologiai Zrt. 1999-ben alakult és un. gyogy-
szer-gyogyszer kolcsonhatasok vizsgalataval foglalkozik. Vilag-
viszonylatban is egyediilallo termékeinek és szolgaltatasainak
koszonhetéen mara mar globalis piacvezeté poziciora tett szert,
valamint a hasz legnagyobb nemzetkozi gyogyszergyar és je-
lentésebb biotechnologiai cég is a Solvo iigyfele. Jelenleg tobb
mint negyven orszagha exportalnak, 6sszesen mintegy hatszaz
tigyfélnek, az arbevételiik fele azonban az USA-ban generalodik,
ahol 2013 ota rendelkeznek leanyvallalattal. A vallalat tobb mint
szaz embert foglalkoztat, laborjai Budapesten és Szegeden van-
nak, illetve szakmai publikaciéinak szama kétszer annyi, mint az
osszes kozvetlen versenytarsuké egyiittvéve. A Solvo Zrt.-t a Del-
oitte nemzetkozi konyvvizsgalo cég két egymast koveto évben is a
leggyorsabban fejl6dé kozép- és kelet-europai kkv-k kozé sorolta,

2005-ben elnyerték a Magyar Innovacios Nagydijat, 2006-ban pe-
dig az Ev Vallalata dijat. 2019-re 3 milliard feletti arbevételt és 1
milliard koriili EBITDA-t varnak.

z6 csapatba. Emellett viszont figyelink a diverzitasra is, s6t, vallom, hogy
nem szabad csak a magyar munkaerdpiacra korlatozodni.

Alehetd leghamarabb keritsink magunknak egy ,Board’-ot. Ez alatt nem
azt értem, hogy egy formalis igazgatotanacsot hozzunk létre, hanem hogy
legyen harom-négy veteran vallalkozo, lehetéleg kilonbozd szaktertiile-
tekrdl, akiknek kikérhetjik a tanacsat. Minden egyes stratégiai kérdésben
kérjik ki a véleményiket, ne egyedil dontsiink!

Es végill, naponta szanjunk 1-2 érat arra, hogy tanuljunk és ne csak a szoros
érdeklddési tertletiinkdn képezziik magunkat, hanem minél diverzifikal-
tabb tudasra torekedjtink. Mindig tudnunk kell, hogy merre halad a vilag.
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