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SZÁMÍTHATNAK RÁNK!   

A harmadik negyedévre 
ismét nö ve ke-
dési pályá ra 
lépett 
a Budapest 
Lízing.

4–5. 
OLDAL

ELÉGEDETT 

PARTNEREK   

Átfogó felmérés 
készült a Garantiqa 
Hitelgarancia 
Zrt. meg íté lé-
sé ről.

2. OLDAL

ITT AZ INVESTMENT 

HITELGARANCIA! 

Állami kezes-
ségvállalás 
a hosszabb 
lejáratú be-

ruházási 
hitelekre.
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SZÁMÍTHATNAK RÁNK!ELÉGEDETTNT SZÁMÍTHATNAK RÁNK!ELELÉGÉGEDEDETETTTT

MAGYARORSZÁG Kiemelt szerep jut a garanciakonstruk-
cióknak a koronavírus-válság kezelésében – az MFB 
Csoporthoz tartozó Garantiqa Hitelgarancia Zrt. ke-
zességvállalási portfóliója 1000 milliárd forint fölé 
emelkedett szeptember végére. Ez 35 százalékos 
növekedést jelent az egy évvel ezelőtti adatokhoz 
képest. A kifejezetten a koronavírus-járvány gaz-
dasági hatásainak enyhítése érdekében elindított 
rendkívüli Krízis Garanciaprogram sikereiről és a 
cég lehetőségeiről is kérdeztük a társaság ve-
zérigazgatóját, dr. Búza Évát. [GARANTIQA]
FOLYTATÁS A 3. OLDALON

SIKERES GARANCIAPROGRAMOKSIKERES GARANCIAPROGRAMOK

SEGÍTŐ SZÁNDÉKKAL SEGÍTŐ SZÁNDÉKKAL 
DR. BÚZA ÉVA, A GARANTIQA HITELGARANCIA ZRT. 

VEZÉRIGAZGATÓJA

ELTÖKÉLTSÉG, 
LUXUS, 
EGYEDISÉG
EGY VILÁGHÍRŰ MAGYAR ÓRAKÉSZÍTŐ 
MESTER VALLOMÁSAI MUNKÁRÓL, 
MOTIVÁCIÓRÓL ÉS SIKERESSÉGRŐL
Becsei Áron magyar órakészítő mester 

tizenkét évvel ezelőtt alkotta meg 

Magyarország első karóráját, egy 

háromtengelyű tourbillont. 

Az akkor megálmodott »Bexei« 

márkanév alatt futó óráknak 

az egyedi tervezésnek és az 

aprólékos kézműves munkának 

köszönhetően ma sincs 

párjuk: mindegyik egyszeri 

és megismételhetetlen. A 

luxusnak viszont ára van: az 

alapmodell 20 millió forint, de 

egy-egy óra-műalkotás ennek 

többszörösébe is kerülhet... 

FOLYTATÁS A 8. OLDALON
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Ékszerviselési 
kisokos az üzleti élet 

szereplőinek 

Az üzleti életben még mindig 

a visszafogott, klasszikus ékszerviselet 

a jellemző. Schiffer Miklós 

stílustanácsadóval 

beszélgettünk. Milyen órát 
viseljünk?   

Döntsük el: eszközként, 

díszként vagy ékszerként 

szeretnénk-e használni. 

A bátorságunknak, nyitottságunknak 

nyugodtan engedhetünk teret 

a választásnál, no meg 

a pénztárcánknak...

Amikor az óragyűjtés 
szenvedéllyé válik  

Érdemes ritka, régi, különleges 

órákba fektetni? Az óragyűjtés 

csak hobbi, vagy jó befektetés 

is lehet? Egyáltalán, 

mit lehet szeretni 

az órákban?

Ne essünk 
túlzásba! 

Meran Grisel ékszertervező 

szerint a választott ékszereknek 

alkalmazkodniuk kell a hangulatunkhoz, 

a stílusunkhoz, az általunk képviselt 

színvilághoz. 
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HÍREK | VELÜNK TÖRTÉNT

KISZÁMÍTHATÓSÁG, KOCKÁZATVÁLLALÁSI HAJLANDÓSÁG ÉS RUGALMASSÁG

ELÉGEDETT PARTNEREK
MAGYARORSZÁG A Garantiqa Hitelgarancia Zrt. megbí-
zásából átfogó felmérés készült a pénzügyi intézmények 
körében: mit gondolnak a piaci szereplők a cégről és a 
szolgáltatásairól? [GARANTIQA]

Rózner Anna, a Garantiqa üzletfej-

lesztési igazgatója a felmérés kap-

csán elmondta: a Garantiqával 

együttműködő bankok vezetői a mun-

kakapcsolatot szoros, bizalmon ala-

pulónak értékelték. A banki vezetők a 

Garantiqa erősségei között a folyama-

tos tájékoztatást és a gyors iránymu-

tatás nyújtását emelték ki.

– A válaszadók számára a Garan-

tiqa legfőbb értékei a kiszámítható-

ság, a kockázatvállalási hajlandóság, 

a rugalmasság, de a legkiemelke-

dőbbnek a garantőrintézmény kom-

munikációját tartották. A megkér-

dezett üzletkötők ugyanakkor a 

megfelelő szakmai támogatást és 

konstruktivitást emelték ki leggyak-

rabban – fogalmazott Rózner Anna.

A megkérdezett banki vezetők el-

sősorban a személyes konzultációk 

fontosságát és hasznosságát hangsú-

lyozták mint az információgyűjtés leg-

fontosabb eszközét. A megkérdezett 

üzletkötők többsége pedig úgy nyilat-

kozott, hogy maximálisan tájékozottak 

a Garantiqa konstrukciói, ajánlatai és 

folyamatai tekintetében, amelynek fő 

okaként a garantiqás munkatársakkal 

való jó viszonyt, illetve a megfelelő in-

formációs rendszert nevezték meg.

A válaszadók háromnegyede sze-

rint a Garantiqa munkatársai jellemző-

en konstruktív javaslatokat adnak egy-

egy probléma megoldására, illetve 

úgy érzik, hogy személyes, közvetlen 

a viszonyuk, amit a könnyű és gyors 

kapcsolatteremtés alapoz meg.

– Fontos része volt a felmérésnek 

a Garantiqa digitális fejlesztéseinek, 

üzletmenet-egyszerűsítési törekvései-

nek vizsgálata is: a válaszadók elsöprő 

többsége kifejezetten pozitívan nyilat-

kozott ezekről. Az elektronikus ügyin-

tézési megoldások bevezetése komoly 

előrelépés; a válaszadók elégedettek a 

rendszer minőségével, előny számukra 

a válaszadási idő lerövidülése, a gör-

dülékenyebb kommunikáció, illetve az 

ügymenetek lebonyolításának egysze-

rűsödése – összegzett Rózner Anna. 

A Garantiqával együttműködő pénz-

intézetek vezetői úgy vélik, hogy a 

kezességvállalási díjak csökkentése, 

illetve a korábban már megszokott, 

támogatott 

konstrukciók 

újra elérhe-

tővé válása 

jelentene 

még na-

gyobb 

vonzerőt 

a konst-

rukciók 

iránt.

MAGYARORSZÁG Új, kifejezetten beruházási hitelekhez kapcsolódó, 
alacsony díjazású kezességvállalással segít az MFB Csoporthoz tartozó 

Garantiqa Hitelgarancia Zrt. a koronaválság idején a hazai vállalkozások-
nak. A rendkívül kedvező feltételek mellett kínált Investment Hitelgarancia a 

Gazdaságvédelmi Akcióterv keretében elindított, 500 milliárd forintos Krízis 
Garanciaprogram keretében érhető el a kkv-k számára. [GARANTIQA]

Dr. Nagy Róbert, a Garantiqa 

Hitelgarancia Zrt. üzleti vezér-

igazgató-helyettese az új konst-

rukció bevezetésével kapcso-

latban elmondta: kifejezetten 

a koronavírus-járvány kedvezőtlen 

gazdasági hatásainak enyhítése 

érdekében létrehozott Garantiqa 

Krízis Garanciaprogram elindítá-

sakor egyértelmű volt, hogy az 

alapkonstrukció elsősorban a vál-

lalkozások likviditási problémáinak 

kezelésében nyújt segítséget.

– Ugyanakkor komoly igény van 

a kedvező feltételek mellett elérhe-

tő kezesség kiterjesztésére a be-

ruházási típusú hitelekre is, ami a 

gazdasági visszaesés kedvezőtlen 

hatásait mérsékli a beruházások 

ösztönzése által – tette hozzá.

Az új termék feltételeit meg kel-

lett feleltetni az EU-s szabályozási 

kereteknek, így a futamidő hosz-

szabbítását hosszas egyeztetési 

folyamat előzte meg az Európai Bi-

zottsággal, ami végül sikerrel járt: 

a Krízis Garanciaprogram kereté-

ben elindulhat a hosszabb lejáratú, 

beruházási hitelekhez kapcsolódó 

kezességvállalás, az úgynevezett 

Investment Hitelgarancia is.

A konstrukció keretében 80 

százalékos kezességvállalás ve-

hető igénybe 90 százalékos álla-

mi viszontgarancia mellett. A tá-

mogatás maximális mértéke nem 

haladhatja meg a 800 ezer eurót, 

míg a kezességvállalás maximális 

mértéke 2,5 millió euró lehet.

BIZTOS HÁTTERET TEREMTENEK 

A GYORSAN BŐVÜLŐ KEZESSÉGVÁLLALÁSI 

TEVÉKENYSÉGNEK

TŐKEEMELÉS 
A GARANTIQÁNÁL
MAGYARORSZÁG A Garantiqa ke-
zességvállalási aktivitásának további 
biztosítása érdekében az államot meg-
illető tulajdonosi jogokat gyakorló MFB 
Zrt. 10 milliárd forintos tőkeemelést 
hajt végre a társaságban. [GARANTIQA]

Példátlan dinamikájú bővülést ért el az elmúlt idő-

szakban az MFB Csoporthoz tartozó Garantiqa 

Hitelgarancia Zrt., ami azt mutatja, hogy az intéz-

ményi kezességvállalásnak kiemelkedően fontos 

szerepe van a koronavírus-járvány kedvezőtlen 

gazdasági hatásainak kezelésében, a nehéz hely-

zetbe kerülő hazai kkv-k megsegítésében.

Az új garanciaprogramok ugrásszerűen tovább 

növelik a kihelyezett kezességek volumenét, a nö-

vekvő kezességvállalási portfólió ezzel párhuzamo-

san a tőkemutatók csökkenő trendjét eredményezi.

A kezességvállalási kapacitás fenntartása érde-

kében a Garantiqa tőkehelyzetét meg kell erősíte-

ni, ezért az MFB Zrt. az államot megillető tulajdo-

nosi jogok gyakorlójaként az állam nevében 10 

milliárd forint összegű tőkeemelést hajt végre.

Ez lehetővé teszi a kezességvállalási tevékeny-

ség elmúlt években tapasztalt gyors növekedésé-

nek további folytatását, a kkv-hitelezés bővülésé-

nek támogatását.

A felmérést 
a Garantiqa Hitelgarancia Zrt. megbízásából a Századvég Politikai Iskola 

Alapítvány végezte 2020. augusztus 10. és 31. között CATI módszer 

(telefonos interjúk; 15 interjúalany), illetve PAPI módszer (kérdőíves 

felmérés; 568 válaszadó) felhasználásával.

ÁLLAMI HÁTTERŰ KEZESSÉGVÁLLALÁS 
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mélyes konzultációk 

hasznosságát hangsú-

nformációgyűjtés leg-

özét. A megkérdezett 

sége pedig úgy nyilat-

kozott, hogy maximálisan tájékozottak 

a Garantiqa konstrukciói, ajánlatai és

folyamatai tekintetében, amelynek fő

okaként a garantiqás munkatársakkal

való jó viszonyt, illetve a megfelelő in-

formációs rendszert nevezték meg.

A válaszadók háromnegyede sze-

rint a Garantiqa munkatársai jellemző-

en konstruktív javaslatokat adnak egy-

egy probléma megoldására, illetve 

úgy érzik, hogy személyes, közvetlen

a viszonyuk, amit a könnyű és gyors 

kapcsolatteremtés alapoz meg.

– Fontos része volt a felmérésnek 

a Garantiqa digitális fejlesztéseinek, 

üzletmenet-egyszerűsítési törekvései-

nek vizsgálata is: a válaszadók elsöprő 

többsége kifejezetten pozitívan nyilat-

kozott ezekről. Az elektronikus ügyin-

tézési megoldások bevezetése komoly

előrelépés; a válaszadók elégedettek a 

rendszer minőségével, előny számukra

a válaszadási idő lerövidülése, a gör-

dülékenyebb kommunikáció, illetve az 

ügymenetek lebonyolításának egysze-

A Garantiqával együttműködő pénz-

intézetek vezetői úgy vélik, hogy a 

kezességvállalási díjak csökkentése, 

illetve a korábban már megszokott, 

támogatott 

konstrukciók 

újra elérhe-

tővé válása 

jelentene 

még na-

gyobb

vonzerőt

a konst-

rukciók 

iránt.

ést 
a Hitelgarancia Zrt. megbízásából a Századvég Politikai Iskola 

végezte 2020. augusztus 10. és 31. között CATI módszer 

nterjúk; 15 interjúalany), illetve PAPI módszer (kérdőíves 

68 válaszadó) felhasználásával. Rózner Anna
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ÚJRAINDÍTÁS | TUDATOSAN ÉS EREDMÉNYESEN

KIEMELT SZEREPE VAN AZ INTÉZMÉNYI KEZESSÉGVÁLLALÁSNAK A KORONAVÍRUS 

OKOZTA GAZDASÁGI NEHÉZSÉGEK KEZELÉSÉBEN

„AZ EREDMÉNYEK 
MAGUKÉRT BESZÉLNEK”
INTERJÚ DR. BÚZA ÉVÁVAL, A GARANTIQA HITELGARANCIA ZRT. VEZÉRIGAZGATÓJÁVAL:

A céljaink változat-
lanok, és ezek eléré-
séhez rendelkezünk a 
megfelelő eszközökkel 
és támogatásokkal.

  DR. BÚZA ÉVA: 
A garanciaprogramok a 
kockázatmegosztás révén érdemben 
járultak és járulnak hozzá a gazdasági 
aktivitás fenntartásához.

FOLYTATÁS AZ 1. OLDALRÓL

– A garanciaprogramok 
komoly segítséget jelente-
nek a koronaválság nega-
tív gazdasági hatásainak 
enyhítésében. Mennyire 
népszerű most a hitelga-
rancia, és kiknek nyújthat 
igazi segítséget?

– A cégünk a hazai kkv-hitele-

zés meghatározó szereplőjeként 

évek óta dinamikus bővülésben 

van; ebben az évben 60 száza-

lékkal is növekedhet a garancia-

vállalási portfóliónk, ami bátran 

nevezhető kiugróan magas adat-

nak. A hazai intézményi garan-

ciavállalás, így a Garantiqa célpi-

acát is hagyományosan a kkv-k 

jelentik – a szerződéseink 70-80 

százaléka mikrovállalkozások 

ügyleteihez kapcsolódott. Azt 

mondhatjuk, hogy a kkv-szektor 

hitelezése itthon hitelgaranciával 

jól ellátott volt eddig is (a kezes-

ségvállalási portfóliónk 2015 és 

2019 között megduplázódott), 

de 2020-ban még kedvezőbb 

feltételek mellett vehető igény-

be a kezességünk. Mi azokat a 

hazai vállalkozásokat támogat-

juk, amelyek kezességvállalás 

nélkül nem, vagy esetleg csak 

rosszabb feltételekkel jutnának 

forráshoz. Tavaly év végére már 

minden ötödik kkv-hitel a Garan-

tiqa kezességvállalásával valósult 

meg. A Gazdaságvédelmi Akci-

óterv keretében az idén a Ga-

rantiqa által elindított Krízis Ga-

ranciaprogrammal és az ennek 

keretében éppen a közelmúltban 

elindult hosszú lejáratú, beruhá-

zási hitelekhez kapcsolódó In-

vestment Hitelgarancia konstruk-

cióval ez az arány még tovább 

fog emelkedni.

– Hogyan működik a ga-
rancia lehívása egy cég fi-
zetésképtelensége esetén, 
és mennyit áll a tartozás-
ból a Garantiqa? Milyen 
kötelezettsége marad ezt 
követően az adósnak a ga-
rantőrintézmény felé?

– A folyamat úgy 

néz ki, hogy a hi-

telszerződés meg-

kötését követően 

kerül sor az intéz-

ményi kezességvál-

lalásra: ekkor kerül 

rögzítésre a kezes-

ségvállalás mértéke. 

Ez azt jelenti, hogy 

az intézményi kezes-

ségvállaláskor kocká-

zatmegosztás jön létre 

a bank, a garanciaszer-

vezet és az adós között. 

Amennyiben valamilyen 

okból a vállalkozás a hite-

lét nem tudja törleszteni, 

a hitelszerződés felmon-

dásra kerül, abban az 

esetben a garantőrszer-

vezet (ez esetben: mi) 

a kezességvállalás mértékében 

teljesít a hitelező bank részé-

re. Ugyanakkor ez a hitelszerző-

désből eredő követeléseket nem 

érinti, a behajtási eljárás tárgyát 

a hitelszerződésből eredő teljes 

összeg megtérítése képezi, az 

adós tartozása teljes egészében 

megmarad. Ami pedig a kezes-

ségvállalás mértékét illeti: mivel 

a Garantiqa által nyújtott kezes-

ségvállalás állami támogatásnak 

minősül, így a vállalt kezesség 

mértéke az EU állami támogatá-

si szabályai szerint alapesetben 

maximum 80 százalék lehet. 

Ugyanakkor a koronavírus-vál-

ság miatt hozott átmeneti ren-

delkezések most lehetővé teszik 

a maximum 90 százalékos ke-

zességvállalást is. Emiatt is na-

gyon népszerű a kifejezetten a 

válság negatív hatásainak eny-

hítése érdekében indított Krízis 

Garanciaprogramunk, itt ugyanis 

90 százalékos is lehet a kezes-

ségvállalás mértéke.

– A számok 
tükrében hogyan 
teljesít a Krízis 
Garanciaprog-
ram?

– A program kifejezetten a vál-

ság negatív gazdasági hatásainak 

enyhítését célozza azzal, hogy 

még kedvezőbb feltételekkel teszi 

lehetővé a hazai vállalkozások fi-

nanszírozását, mint korábban. Az 

eredmények magukért beszél-

nek: október végéig a banki part-

nereink több mint 380 milliárd fo-

rintnyi hitelt helyeztek ki 9000-nél 

is több szerződés keretében. A 

kezességvállalási portfólió mérete 

megközelíti a 335 milliárd forintot, 

a megkötött szerződések 67 szá-

zaléka mikrovállalkozások ügyle-

teihez kapcsolódott. 

A kereslet óriási: az 500 milliárd 

forintos keretösszeg kihasználtsá-

ga már közel 67 százalékos, és 

már most látszik, hogy a prog-

ram valószínűleg az eredetileg ki-

tűzött volumen fölött teljesül. Tud-

ni kell, hogy mint ahogy a többi 

termékünk esetében, így a Krízis 

Garanciaprogram kezessége is 

igénybe vehető a jegybank NHP 

fix és NHP Hajrá! refinanszírozási 

programjaihoz. Nagyon beszédes 

adat, hogy a kezesség-

vállaláshoz kapcsolódó 

hitelügyletek közel 86 

százaléka NHP-for-

rásból refinan-

szírozott. Az 

eddigi ered-

mények és 

a várható 

további dinamika is azt mutat-

ja, hogy a garanciaprogramok 

a kockázatmegosztás révén ér-

demben járultak és járulnak hoz-

zá a gazdasági aktivitás fenn-

tartásához. Könnyű 

belátni, hogy válság 

idején az intézmé-

nyi kezességválla-

lás jelentősége fel-

értékelődik, hiszen 

egyre több vállalkozás kerülhet 

nehéz finanszírozási helyzetbe, 

amin az újonnan bevezetett ga-

ranciaprogramok és konstrukciók 

segíteni tudnak.

– Hogy látja: az érintet-
tek mennyire elégedettek 
az Önök által kínált konst-
rukciókkal?

– A Garantiqa garanciaprog-

ramjai áttekinthetők és egysze-

rűek. A kereslet nagy, a banki 

partnereink elégedettsége ma-

gas. Ezt mutatja, hogy a nyár 

végén a Századvég segítségével 

készített felmérés szerint partne-

reink 90 százalék feletti arány-

ban vennék igénybe újra és újra 

a szolgáltatásunkat. A felmérés 

szerint partnereink a fő erőssé-

günknek a kiszámíthatóságot, a 

kockázatvállalási hajlandóságot 

és a rugalmasságot említették 

legnagyobb arányban. Erre mél-

tán lehetünk büszkék, miközben 

persze jól tudjuk, hogy mindig 

van további tér a fejlődésre.

– Milyen elektronikus 
fejlesztések tették gördü-
lékenyebbé a tevékenysé-
güket az elmúlt egy évben?

– A digitalizáció évek óta ki-

emelt prioritást élvez társasá-

gunknál, így idén is folytattuk a 

kezességvállalási tevékenység di-

gitalizációját annak szellemében, 

hogy a banki adatkommunikáció 

teljes spektruma elektronikus for-

mában történhessen. Ez megva-

lósult: papíralapon már nem köz-

lekednek nálunk ügyletek. Ennek 

köszönhetően jelentősen csök-

kent az átfutási időnk, ami most 

átlag másfél nap körül van; a di-

gitalizáció, a banki partne-

rekkel folytatott info-

kommunikáció 

lehetővé 

teszi a portfólió további bővülését. 

Az elektronikus kérelembefoga-

dási rendszert a teljes partnerkör 

használja, a „Garantiqa Ügyfélka-

pu” rendszer fejlesztése, bővítése 

ezért továbbra is meghatározó a 

szolgáltatásunkkal való elégedett-

ség szempontjából. A pandémi-

ás helyzetben különös jelentősé-

ge van ennek, hiszen a teljesen 

digitalizált folyamatunk és maga 

a szerződéskötés elektronikus 

volta is lehetővé teszi az ügyfe-

lek kiszolgálását akár home office 

munkavégzésben is. Az aktivi-

tásunk így folyamatos, ami pe-

dig kifejezetten fontos a jelenlegi 

helyzetben. A közeljövőben még 

egy digitális ügyfélportál elindítá-

sát is tervezzük Garantiqa Direkt 

néven. A szolgáltatás igénybevé-

telével az érdeklődők előzetesen 

informálódhatnak garanciaképes-

ségükről, és így kereshetik meg a 

finanszírozókat. Vagyis az ügyfél 

már egy előzetes ajánlattal mehet 

majd a bankjához.

– Melyek a Garantiqa 
közép- és hosszú távú cél-
jai?

– Ebben az évben a korona-

vírus-járvány miatt bevezetett 

garanciaprogramok ugrássze-

rűen növelik az aktivitásunkat. 

Ez azt is jelenti, hogy a növek-

vő kezességvállalási portfólió a 

jogszabályban meghatározott 

tőkemutatók csökkenő trendjét 

eredményezi, így a kezességvál-

lalási kapacitásunk fenntartásá-

hoz a Garantiqa tőkehelyzetét 

meg kell erősíteni. Ezért az MFB 

Zrt. az államot megillető tulaj-

donosi jogok gyakorlójaként az 

állam nevében 10 milliárd forint 

összegű tőkeemelést hajt végre 

a társaságunkban. Ez lehető-

vé teszi a kezességvállalási te-

vékenységünk növekedésének 

folytatását, a kkv-hitelezés bővü-

lésének támogatását, a járvány 

gazdasági hatásainak enyhítését, 

és így hozzájárulhatunk a gazda-

ság újraindításához szükséges 

források biztosításában. A célja-

ink változatlanok, és ezek eléré-

séhez rendelkezünk a megfelelő 

eszközökkel és támogatásokkal. 

Minden olyan hazai kkv mellé 

oda szeretnénk állni, amely ké-

pes a fejlődésre.
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MAGYARORSZÁG  
A Budapest Lízing az idei évre piaci stagnálásra 
számított, a Covid–19 hatásai azonban átírták a 
terveket. A hirtelen jött sokk azonban számos 
ajtót is kinyitott, így például új, a korábbiaknál 
sokkal kedvezőbb fi nanszírozási megoldások 
váltak elérhetővé. A Budapest Lízing azonnal 
felismerte a bennük rejlő lehetőségeket, és a 
harmadik negyedévben már abszolút értelemben 
is növekedni tudott. Medgyesi Attilát, a Budapest 
Lízing vezérigazgatóját és Gigacz Attilát, a vállalat 
vezérigazgató-helyettesét kérdeztük a magyar és 
nemzetközi piac helyzetéről és a sikerben szere-
pet játszó tényezőkről. 
[GARANTIQA]

– Már tavaly év végén le-
hetett látni kedvezőtlen 
folyamatokat a nagyha-
szongépjármű-szegmens-
ben, igaz a teljes lízingpi-
ac dinamikus növekedést 
mutatott. Mit tapasztalt 
ebből a Budapest Lízing?

Medgyesi Attila: Természe-

tesen mi is érzékeltük a ked-

vezőtlen tendenciát, hiszen 

piacvezetők vagyunk a nagyha-

szongépjármű-szegmensben. 

Az elmúlt évek nagyon határo-

zott fejlődést hoztak, sőt kissé 

túlfűtött is lett a piac, így inkább 

egyfajta kiegyenlítődésként, az 

egészséges szintre 

való visszatérésként 

lehet értelmezni a 

visszaesést. Erősek 

és közvetlenek az 

ügyfélkapcsolataink, 

ismerjük a vállalatok 

pénzügyi stabilitá-

sát, ezért – bár nem 

örültünk a tendenci-

ának – nem volt okunk nagyon 

aggódni.

Gigacz Attila: A truckszeg-

mensen belül az állományun-

kat döntően a közúti fuvarozást 

bonyolító eszközök, vontatók, 

pótkocsik képezik. A tavalyi év-

ben a hazai autóipar kezdett el 

gyengélkedni, ami viszont köz-

vetlen hatással van a szállít-

mányozásra is, hiszen a közúti 

szállítás negyedét az autóipar 

biztosítja. Ez viszonylag gyor-

san lecsapódott az új eszkö-

zök beszerzésén is. Ahogy Attila 

is említette, nem arról van szó, 

hogy a fuvarozócégek azonnal 

csődbe mentek volna, egysze-

rűen csak a flottacseréiket vala-

mivel későbbre halasztották.

– Milyen hatással volt 
ez a tavalyi eredmények-
re, és mik voltak az idei 
tervek, várakozások?

Medgyesi Attila: Tavaly 11 

százalékkal teljesítettük túl a be-

vételi tervünket, és 13-14 száza-

lékos részesedéssel továbbra is 

piacvezetők vagyunk a haszon-

gépjármű-szegmensben. Ezeket 

az eredményeket az idei első 

negyedévben is tartottuk, így 

nem lehetünk elégedetlenek, fő-

leg nem az előbb említett piaci 

folyamatokat is figyelembe véve.

– Márciusban új világ 
köszöntött a világgazda-
ságra, így a lízingpiacra 
is. Hogyan élte meg a má-

sodik negyedévet Buda-
pest Lízing?

Medgyesi Attila: Mint min-

den más szektort, minket is 

sokként ért a határok lezárása, 

hiszen rövid távon akadozott a 

közúti nemzetközi áruforgalom, 

hosszabb távon pedig a kül-

földi turizmust érintette kedve-

zőtlenül. A hazai árufuvarozást 

egyébként is gyengébb kondí-

cióban érték a járvány hatásai, 

egyre kevésbé bírják a kialakuló 

árversenyt: a kelet-európai cé-

gek alacsonyabb vállalási árakon 

működnek náluk, ez pedig egy 

extrém árérzékeny szegmens. 

Nem véletlen, hogy 

például a második 

negyedévben több 

mint 60 százalékot 

esett vissza a for-

galomba helyezett 

nagyhaszongépjár-

művek száma Más 

termelőeszközöknél 

ez nem volt ennyire 

látványos, sőt a mezőgazdasági 

gépek esetében alig látszottak 

meg a negatív hatások. Régóta 

azon dolgozunk, hogy diverzifi-

kált portfóliót építsünk, ennek 

hála pedig nem vagyunk ki-

szolgáltatva egyetlen iparágnak 

sem, ezért nem vagyunk pesszi-

misták a jövőre nézve.

– Látnak valamilyen po-
zitívumot is az elmúlt idő-
szakban?

Medgyesi Attila: Az elmúlt 

időszak legnagyobb pozitívu-

ma, hogy elérhetővé váltak új, 

támogatott vagy refinanszíro-

zott gazdaságvédelmi progra-

mok, amelyek óriási lehetőséget 

jelentenek bizonyos iparágak-

nak és ezen keresztül nekünk 

is. Ezek közül is kiemelkedik az 

NHP Hajrá! és az EXIM Káreny-

hítő program; utóbbit mi kínáltuk 

először a piacon ügyfeleinknek, 

és szinte azonnal slágertermék-

ké vált, olyannyira, hogy ez telje-

sen megváltoztatta a harmadik 

negyedévünk kilátásait.

Gigacz Attila: Óriási igény 

lett olyan szolgáltatásokra, ame-

lyek az otthoni munkavégzés és 

az új életforma igényeit igyekez-

nek kielégíteni. A különböző kis-

kereskedelmi futár- és házhoz 

szállító cégek óriásit fejlődhet-

tek ebben a néhány hónapban. 

Ez valamelyest fellendítette a 

kishaszongépjármű-eladásokat, 

de ez természetesen nem tudta 

ellensúlyozni a nagyhaszongép-

járművek esetén tapasztalt visz-

szaesést.

– Mik voltak a harma-
dik negyedévre vonatkozó 
várakozásaik, és ezek mi-
lyen irányba változtak?

Medgyesi Attila: Teljes za-

var volt a piacon. Ha már gép-

járművekről beszélünk: mindenki 

behúzta a kéziféket. Azt bizto-

san láttuk, hogy egy csapás-

ra nem fog helyreállni a piac, de 

megtippelni is nehéz volt, hogy 

a számtalan, fuvarozást, sze-

mélyszállítást döntően befolyá-

soló iparág hogyan fog kilábalni 

a helyzetből. Ráadásául, ahogy 

említettem, számos kedvezőtlen 

hatás volt már a járvány előtt is. 

Amikor azonban értesültünk az 

új gazdaságélénkítő programok-

ról, gyorsan felismertük, hogy 

mekkora potenciál rejlik bennük. 

Óriási erőforrásokat összponto-

sítottunk arra, hogy minél gyor-

sabban be tudjuk építeni azokat 

A SZÉLSŐSÉGES PIACI VISZONYOK KÖZÖTT A HARMADIK NEGYEDÉV

„AZ ÜGYFELEI
HELYZETBEN S

Az elmúlt időszak 
legnagyobb pozitívu-
ma, hogy elérhetővé 
váltak új, támogatott 
vagy refinanszírozott 
gazdaságvédelmi prog-
ramok, amelyek óriási 
lehetőséget jelentenek 
bizonyos iparágaknak 
és ezen keresztül ne-
künk is.

  MEDGYESI ATTILA:  
Fontos, hogy ilyen kritikus 
időszakokban is gyorsan, mégis 
megfontoltan döntsünk. Mi és 
az ügyfeleink is.
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a kínálatunkba és ajánlani tud-

juk az ügyfeleink számára. Sze-

rénytelenség nélkül állíthatom, 

hogy az NHP Hajrá! esetében is 

nagyon gyorsak voltunk, de az 

EXIM Kárenyhítőt mi vezettük be 

messze a leggyorsabban a pia-

con. Mindkét konstrukció rendkí-

vül kedvező feltételekkel érhe-

tő el, így azt gondoljuk, hogy a 

stabil pénzügyi helyzetben lévő 

ügyfeleink komoly versenyelőny-

be kerülhetnek, ha most élnek 

ezekkel a kínálkozó 

finanszírozási lehe-

tőségekkel. Úgy tű-

nik, hogy a számí-

tásaink beváltak, a 

piac visszaigazol-

ta a törekvéseinket, 

és a gazdaságélén-

kítő programokban 

összesen több mint 20 milliárd 

forintnyi állományt helyeztünk ki 

közel 700 szerződés keretében 

az elmúlt 2-3 hónapban.

– Ez csak szépségta-
pasz az idei eredménye-
ken, vagy valós növeke-
dést hoztak a támogatott 
termékek?

Medgyesi Attila: A harmadik 

negyedévben év per év alapon 

valós növekedést értünk el, ezért 

kijelenthetem, hogy újra erősö-

dő pályára álltunk. Erre a gyors 

visszapattanásra talán egyikünk 

sem számított, de úgy tűnik, jó 

döntést hoztunk, amikor ekko-

ra hangsúlyt fektettünk a támo-

gatott programok bevezetésére. 

Számszerűen ez azt jelenti, hogy 

minden szegmensben kétszám-

jegyű a piaci részesedésünk, és 

a nagyhaszongépjárművek ese-

tén tovább erősítettük piacvezető 

pozíciónkat.

– Mit hoz az utolsó ne-
gyedév?

Gigacz Attila: Erre nagyon 

nehéz válaszolni, minden attól 

függ, hogy a vírus hogyan visel-

kedik, milyen döntések szület-

nek a járvány megfékezésére, 

lesz-e biztonságosan működő 

és nagy tömegben 

használható vakci-

na, és mindezek ho-

gyan hatnak majd a 

gazdaságra. Sok a 

bizonytalanság, de 

egy biztos: igyek-

szünk tartani az el-

múlt 3-4 hónap jó 

formáját, annak ellenére, hogy 

ez rengeteg külső tényezőtől is 

függ. Nem valószínű, hogy pár 

nap alatt megoldódnak például 

a hazai fuvarozó cégeket érin-

tő problémák, ahogy a külföl-

di turisták is csak lassan fognak 

visszatérni az országba. Az em-

berek igyekeznek kicsit vissza-

fogni a költéseiket, tartalékolni, 

így elképzelhető, hogy az ünne-

pi időszakban sem lesz akkora 

az áruforgalom, mint korábban. 

Igaz, az e-kereskedelem minden 

bizonnyal nagyon fog pörögni. 

Továbbra is az a célunk, hogy a 

piac felett tudjunk teljesíteni.

– Mi a legfőbb tanulsága 
a járványhelyzetnek; mik 
azok a megoldások, ame-
lyeket érdemes átmenteni 
a rendes működési rendbe?

Medgyesi Attila: Újfent be-

bizonyosodott, hogy helyes volt 

a hosszú távú és bizalmas part-

nerkapcsolatokra törekvő üzleti 

stratégiánk, ügyfélkapcsolatainkat 

ebben a nehéz szituációban még 

szorosabbra húztuk. A vállala-

tok számára megint bizonyítottuk: 

az ügyfeleink minden helyzet-

ben számíthatnak ránk. Fontos, 

hogy ilyen kritikus időszakokban 

is gyorsan, mégis megfontoltan 

döntsünk. Mi és az ügyfeleink is. 

Ehhez pedig remek alapot bizto-

sít az óriási mennyiségű adat és 

azok helyes kielemzése. Tovább-

ra is törekedni kell az egészséges 

és diverzifikált portfólió kialakítá-

sára a megfelelő kockázati szin-

tek megtartásával. Ebben nagyon 

jól állunk, ügyfeleink közel 75 szá-

zaléka például nem élt a morató-

rium adta halasztás lehetőségével 

sem. Nagyon sok, a működé-

sünket érintő digitalizációs pro-

jekt volt a csőben a járvány előtt, 

ezek pedig most kiemelt figyel-

met kaptak. Ezeket mindenkép-

pen folytatnunk kell, hiszen látjuk, 

milyen óriási hatékonyságnöveke-

dést lehet elérni az új technológi-

ák bevezetésével. Folyamatosan 

figyelnünk kell a kínálkozó lehető-

ségeket, és az EXIM Kárenyhítő 

programhoz hasonlóan azonnal 

kell lépnünk, amint meglátjuk va-

lamiben a fantáziát.

Gigacz Attila: Én is a portfó-

lió színesítését és a külső hatá-

soknak való kitettség csökken-

tését emelném ki. Számos olyan 

terület van, ahol a lízingkonst-

rukciók sokkal életképesebbek, 

mint más megoldások. Nagy po-

tenciál van például az automa-

tizált logisztikai rendszerekben, 

raktározásban vagy a különböző 

gépsorok robotizációjában is. Ki-

emelt figyelemmel kísérjük eze-

ket, és folyamatosan keressük 

az új lehetőségeket.

VBEN ISMÉT NÖVEKEDÉSI PÁLYÁRA LÉPETT A BUDAPEST LÍZING

NK MINDEN 
ZÁMÍTHATNAK RÁNK!”

Újfent bebizonyo-
sodott, hogy helyes 
volt a hosszú távú 
és bizalmas partner-
kapcsolatokra törek-
vő üzleti stratégiánk, 
ügyfélkapcsolatainkat 
ebben a nehéz szituá-
cióban még szorosabb-
ra húztuk.

„Úgy tűnik, hogy a számításaink 
beváltak, a piac visszaigazolta 
a törekvéseinket, és a 
gazdaságélénkítő programokban 
összesen több mint 

20 
milliárd 
forintnyi
állományt helyeztünk ki közel 

700 
szerződés
keretében az elmúlt két-három 
hónapban.”

  GIGACZ ATTILA:   
Sok a bizonytalanság, de egy 
biztos: igyekszünk tartani az 
elmúlt 3-4 hónap jó formáját.
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ÍGY INSTRUÁL AZ ISMERT ÉS ELISMERT ÉKSZERTERVEZŐ

„GONDOLJUK TOVÁBB, 
DE NE ESSÜNK TÚLZÁSBA!”
MAGYARORSZÁG „Az ékszer kortalan, nem hiá-
ba vadásznak a fi atalok a nagyszülők régi pecsét-
gyűrűire, ami most óriási divatként tért vissza, az 
idősebb generáció pedig bátran választhatja a 
feliratos darabokat” – kezdi Meran Grisel ékszer-
tervező, majd hozzáteszi: az ékszernek alkalmaz-
kodnia kell a hangulatunkhoz, a stílusunkhoz vagy 
a képviselt színvilágunkhoz. [GARANTIQA]

– Ezt megtehetjük az adott al-

kalomhoz illően, feltűnően, na-

gyobb szabású láncokkal, maxi 

gyöngysorokkal, nagyobb fül-

bevalókkal, különleges divaték-

szerekkel, vagy diszkréten, apró, 

finoman meg-

csillanó drá-

gakövekkel, 

egymással ösz-

szekombinált 

vékony láncok-

kal, apró medá-

lokkal – mondja.

Azt, hogy ki-

nek mi áll jól, ne-

héz meghatároz-

ni, hiszen a ruha is 

rengeteget számít, 

de arra érdemes 

figyelni, hogy ha 

nagyon min-

tás az öltözék, akkor a ruházat-

hoz – kortól függetlenül – jobban 

passzol valami lágyabb, visz-

szafogottabb, kecsesebb darab. 

A középkorú hölgyek esetében 

például egy épphogy látszó, fi-

nom, vékony szett 

igazán elegáns le-

het. – A jelenlegi 

trend azt diktál-

ja, hogy gondoljuk 

tovább, de ne essünk túlzásba!

– hangsúlyozza a Grisea ékszer-

márka megálmodója.

Manapság hódítanak a ba-

ba-mama, a vésett szöveges, 

dátumos, egyedi koordinátás, 

ujjlenyomatos, ásványos éksze-

rek. A nemesfémek és drága-

kövek továbbra is örök értéket 

képviselnek: sokkal tartósabbak, 

a szépségük pedig megkérdője-

lezhetetlen.

– A divatékszerek többsége a 

megfizethetősége okán azonban 

továbbra is bizsu, de legalább 

az emberek elkezdtek figyelni 

arra, hogy azokból is tervezői, 

dizájnerdarabokat vásároljanak. 

Fontosabb számukra a tudatos 

termékválasztás, hogy ismerjék 

a márka mögött lévő készítőt. 

A tervezők sokféle alapanyagot 

használnak: bőr, textil, plexi, ke-

rámia és – a természettu-

datosság jegyében 

– újrahasznosított 

anyagokat is – 

emeli ki a Meran 

Grisel.

– A slow fa-

shion trendje is inkább 

arra ösztönzi az embe-

reket, hogy vásároljanak 

kevesebbet, de minősé-

git! Tervezőként én is ezzel 

próbálok hatni a vásárlóimra, 

és szerencsére azt látom, egyre 

fontosabb az embereknek, hogy 

az ékszerüknek legyen története 

– mondja a szakember.

Figyeljen a részletekre!
Ha valaki igazán tartós ékszert szeretne, sajnos a ne-

mesfémek esetében is oda kell figyelni bizonyos dol-

gokra, főleg a sorozatgyártott, kommersz termékeknél: 

a hajszálvékony, alacsony karátszámú vagy üregesen 

kikönnyített ékszerek lehet, hogy olcsóbbak, de sokkal 

érzékenyebbek, a túlzottan vékony gyűrűk, láncok pedig 

könnyen deformálódhatnak, hamar kikopnak.

Figyelem: a bizsut jobb elkerülni, a nemesebb 

anyagokból készült ékszerek azonban bátran viselhe-

tők, beleértve a dizájnerkollekciókat is! Menjünk biz-

tosra, a klasszikus stílussal nagyot nem tévedhetünk!

További tippek, tanácsok: 

https://www.facebook.com/SchifferMiklosStilus/

ARANYSZABÁLYOK

Figyelem: a bizsut jobb elkerülni, a nemesebb 

anyagokból készült ékszerek azonban bátran viselhe-

tők, beleértve a dizájnerkollekciókat is! Menjünk biz-

tosra, a klasszikus stílussal nagyot nem tévedhetünk!

További tippek, tanácsok: 

https://www.facebook.com/SchifferMiklosStilus/

ÉKSZERVISELÉSI KISOKOS AZ ÜZLETI ÉLET SZEREPLŐINEK

MAGYARORSZÁG Az üzleti életben még mindig a 
visszafogott, klasszikus ékszerviselet a jellemző. 
Míg a nőknél hosszú ideig elfogadott szabály volt, 
hogy hét ékszernél nem szabad többet viselni, ad-
dig a férfi ak esetében nincsen ilyen iránymutatás. 
Rájuk az a jellemző, hogy a kedvenc darabjaikat 
hordják, ami a legtöbb esetben egy szép óra, egy 
gyűrű, egy nyaklánc és maximum egy karkötő. 
[GARANTIQA]

– A pénzügyi 

életben a kiné-

zet különösen 

fontos, hiszen 

a külsőnek is 

megbízható-

ságot, maga-

biztosságot kell 

sugallnia. Itt ta-

lán fokozottan igaz 

a kevesebb néha több 

elve – ad némi általános „busi-

ness look-támpontot” Schiffer 

Miklós stílustanácsadó. 

SZEMÉLYES ÜGYEK
A visszafogottság az ékszerre, 

az órára is vonatkozik. A törté-

nelem során sokat változtak az 

ékszerviselési szabályok, egykor 

a rangra, a társadalmi hierarchi-

ában betöltött hely-

re lehetett követ-

keztetni egy-egy 

ékszer alapján, 

ma inkább kiegé-

szítőként viseljük 

azokat.

– A férfiaknál az 

ékszer személyes 

ügy. A nőkkel ellentét-

ben ők nem váltogatják az 

ékszereiket az aznapi öltözékük-

höz igazítva, hanem általában ál-

landó darabokat viselnek, vagyis 

a kedvenceiket – osztotta meg 

tapasztalatait Schiffer Miklós.

A stílustanácsadó azonban 

hozzátette: természetesen kü-

lönleges alkalomra mást vesz-

nek fel, és ilyenkor előkerül az 

elegáns mandzsettagomb vagy 

az exkluzív bőrszíjas óra is.

Az ékszer-kategóriába tarto-

zik az üzletembereknél egy szép 

aláíró toll is vagy egy nemesfém-

ből készült pénzcsipesz. A férfi-

ak jellemzően személyiségükhöz 

választanak ékszert, ám a pénz-

tárca vastagsága és az élet-

helyzet is meghatározza, 

mit viselnek. És arról se 

feledkezzünk meg, hogy 

az ékszer remek befek-

tetés is lehet.

– A mai világ egyfe-

lől elszemélytelenedett, 

másfelől az individuali-

tás egyre fontosabb, 

éppen ezért felérté-

kelődtek a személyes 

darabok. Azt javas-

lom mindenkinek, hogy 

olyan ékszert válasszon, 

ami a személyiségéhez a 

legjobban passzol, ami az 

üzenetrendszerével azonos 

– ajánlja a szakember.

NINCSENEK 
SZABÁLYOK... 
VAGY MÉGIS?
Régen léteztek olyan szabályok, 

hogy az aranyat ne keverjük az 

ezüsttel, vagy egy nőn egyszer-

re maximum hét ékszer lehet, de 

ma már nincsenek ilyen előírá-

sok. Egyes kultúrákban teljesen 

elfogadott, hogy a férfiak szí-

nes kövekkel kirakott ékszere-

ket viselnek, a magyarok viszont 

ennél jóval konszolidáltabbak. 

Schiffer Miklós szerint nem is 

baj, főleg az üzleti világban jelent 

ez előnyt.

Egy komoly üzletembernek 

ugyanis az öltözéke a névjegye. 

És bár szigorú értelemben vett 

ékszerviselési szabályok nincse-

nek, azért van valami, amit illik 

tiszteletben tartani: ha a mun-

kahelyen vannak erre vonatko-

zó belső szabályok.

– A klasszikus öltözkö-

dés terén a pénzügyi világ az 

utolsó bástya: egy banknál, 

nemzetközi pénzügyi vagy 

tőzsdei alkusz óriáscég-

nél íratlan szabály az üzleti 

viselet. Míg például a ze-

nei világban a művészek 

extrém viseleteikkel tűnnek 

ki, addig az üzleti életben a 

Tőzsdecápák Michael Dougla-

se a példakép – élt frappáns 

hasonlattal Schiffer Miklós.
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FÉM- VAGY BŐRSZÍJ? SPORTOS VAGY ELEGÁNS? 

MILYEN ÓRÁT VISELJÜNK?

IDŐPRÉSBEN
MAGYARORSZÁG  Több mint száz éve, 1911-ben 
jelent meg az első karóra, és mindezt egy pilótá-
nak köszönheti a világ. Egy dolog talán azóta sem 
változott: úgy tartják, egy férfi  karján mindig ott 
van egy óra. De milyet válasszunk? Schnell Viktor 
stylist minden lényeges kérdésünkre választ adott. 
[GARANTIQA]

„A napjainkban megszámlálha-

tatlan formában és minőségben 

csábító karóra kialakulását egy-

szerre inspirálta a technikai fejlő-

dés, a pontosság iránti szükség, 

valamint a kor esztétikai és társa-

dalmi szempontjai” – kezdi meg-

keresésünkre Schnell Viktor. 

„Az első karóra megjelenése a 

Cartier nevéhez köthető. Az 1847-

ben alapított, elsősorban luxusék-

szerekkel és -órákkal foglalkozó 

vállalat 1904-ben mutatta be San-

tos nevű óráját, amit Louis Cartier 

jó barátjának, Alberto Santos Du-

mont-nak készített. Azonban a férfi 

nehezményezte, hogy pilótaként ké-

nyelmetlen a használata, így 1911-re 

elkészült az első Santos karóra.”

A KARÓRA ÁRULKODIK
A karóra az elmúlt évszázadban 

az öltözködés egyik fontos pilléré-

vé nőtte ki magát. Noha ma már 

az okoseszközök szinte mind-

egyike pótolhatja, egyelőre a tu-

datalattinkban ott az üzenet: egy 

komoly férfi órát visel.

„Manapság rengeteg opció 

közül válogathatunk mind funk-

ció, mind esztétikai szempontok 

tekintetében” – folytatja Schnell. 

„A letisztult darabok könnyebben 

–hivalkodás nélkül – illeszthetők 

mindennapi viseletünkhöz, de ha 

kerülni szeretnénk az indokolatlan 

feltűnést, akkor szintén egy ilyen 

darabot válasszunk!”

ALKALOMHOZ ILLŐEN
De bőrszíjjal vagy fémmel? Au-

tomatát vagy digitálisat? Az óra-

választásnak nincs aranyszabá-

lya. A személyiségünk, ízlésünk 

is befolyásolja a választásunkat. 

„Rangosabb eseményekre, pro-

minens társaságba választha-

tunk a hétköznapitól eltérő anya-

gú, megjelenésű karórát is. Egy 

Jaquet Droz, Ferdinand Berthoud 

darab tökéletes választás lehet” 

– mondja az íratlan óraviselé-

si szabályok kapcsán a stílusta-

nácsadó. „Ha pedig hangsúlyozni 

szeretnénk, hogy különleges az 

ízlésünk, a mai trendeknek meg-

felelően egy Devon Works, Jacob 

& Co. vagy MB&F órát csatoljunk 

fel” – folytatja Schnell, és hozzá-

teszi: egy farmer-zakó kombináci-

óhoz egy bőrszíjas óra is megfe-

lelő választás.

NEM MINDEGY, 
MIRE HASZNÁLJUK
Manapság azonban nem mehe-

tünk el szó nélkül az okosórák 

mellett sem.

„Ezek praktikusan egyesítik 

a karóra eredeti funkcióját a 21. 

század technikája által elérhető 

személyes és személytelen prak-

tikummal” – mondja Schnell. Ter-

mészetesen sokan a telefonjuk 

gyártójának termékeit szerzik be, 

ha okosórát választanak, de már 

a presztízsmárkák is igyekeznek 

piacra dobni a saját termékeiket, 

így a 160 éves Tag Heuer Con-

nected névre hallgató okosórájá-

nak már a harmadik generáció-

ja is kapható, körülbelül 1,2 millió 

forintért.

De akkor mit válasszunk? 

„Döntsük el, eszközként vagy 

díszként, ékszerként szeretnénk-e 

használni! A bátorságunknak, nyi-

tottságunknak is nyugodtan en-

gedhetünk teret a választásnál, 

no meg a pénztárcánknak, ami 

a minőségre is hatással van” – 

mondja Schnell Viktor.

AMIKOR AZ ÓRAGYŰJTÉS 

SZENVEDÉLLYÉ VÁLIK

EGYSZER CSAK BEÜT
MAGYARORSZÁG  Érdemes ritka, régi, külön-
leges órákba fektetni? Az óragyűjtés csak egy 
hobbi, vagy jó befektetés is lehet? Egyáltalán, 
mit lehet szeretni az órákban? Többek között 
ezekről is kérdeztük Orosz Gábor óraszakértőt, 
Kisa Gábor pedig arról mesélt, hogyan lett az 
orosz órák gyűjtője. [GARANTIQA]

„Óramániás” – a kifejezés a 

szakértő és a gyűjtő szerint is 

lehetne sértő, persze, lehetnek 

olyan esetek, amikor valóban 

megállja a helyét. A Nyárádon 

élő Kisa Gábor hosszú évti-

zedekkel ezelőtt találkozott az 

első orosz karórájával, általá-

nos iskolásként a keresztapjától 

kapta. Később egy órással be-

szélgetett egy jót az üzletében, 

majd azt vette észre, hogy hét-

végén a piacokon már az órá-

kat is lelkesen keresi és kutatja.

ÖSSZETARTÓ 
KÖZÖSSÉGBEN
„Több mint háromszáz órám 

van már, 98 százaléka orosz. 

Poljot, Raketa, Vosztok márkájú-

ak” – meséli Kisa Gábor, aki 12 

éve rendszeresen megszervezi 

az orosz óragyűjtők találkozó-

ját is, ahová ma már az ország-

határon túlról is érkeznek. Olyan 

óra pedig már nem is létezik, 

amire régóta fáj a foga. „A Ra-

keta ébresztős automata karóra 

olyan ritka, mint a fehér hol-

ló. Nem is készül sok belőle, az 

értéke pedig milliós” – mondja 

Kisa Gábor, aki azt tapasztalja, 

hogy sok óragyűjtő él hazánk-

ban, és a közösség összetartó.

A TREZOR TITKAI
Orosz Gábor úgy véli, az óra 

intim dolog. „Ruha alatt hord-

juk, a saját bőrünkön, nem a 

külvilágnak szól, és ezért a leg-

több gyűjtő magának gyűjt, 

nem a külvilágnak, hogy azt 

mások lássák” – magyarázza.

Az óraszakértő szerint órá-

kat gyűjteni éppen olyan, mint 

bélyeget vagy egyéb mást, így 

Orosz Gábor is óva int attól, 

hogy ezt a szenvedélyt mániá-

nak nevezzük. A mánia ugyan-

is betegség. S hogy mi kell 

egy gyűjtőnek? „Először is kell 

hozzá egy vastag pénztárca és 

az, hogy örömet okozzon neki 

a gyűjtés. Maga a szerzés fo-

lyamata, az alkudozás, a be-

cserkészés, vagy egyszerűen 

csak megtalálni azt a dolgot, 

ami tetszik. Ráadásul sokszor 

egy gyűjtőt már az is öröm-

mel tölt el, hogy akármerre jár 

a világban, tudja, hogy otthon 

a trezorban milyen dolgai van-

nak” – magyarázza a Watch De 

Luxe szakértője.

MINDENKINEK MÁST JELENT
Orosz szerint az óráknál is az 

első darab az, ami érdekes. Az 

ember megkapja a nagyitól, 

vagy örökli az apukától, és bein-

dul valami.

„Valakinek az a lényeg, hogy 

öt méterről lássák, hogy ezt 

megteheti. Van, aki meg azt 

mondja, hogy az a jó, ha csak 

a hozzáértők tudják, a többi-

ek azt hiszik, hogy csak egy 

közönséges óra van a kezén” 

– mondja Orosz Gábor, aki azt 

is elárulta: ismer olyan ügyvé-

det, aki más ruhát és órát hord, 

ha bűnözőkkel tárgyal és mást, 

ha üzletemberekkel. „De láttam 

olyat is, hogy az ember másfél 

évig kuporgatott, spórolt, hogy 

megvegyen egy órát, közben 

albérletben él, semmije nincs 

– ennyire vonzó tud lenni egy 

márkanév, a luxus. Na, talán ez 

a mánia, amit valóban kezelni 

kellene” – tette hozzá.

„Az rendben van, hogy van valakinek egy szép, drága 
órája, de azt azért mindenhova ne vegye fel! Már csak azért is, 

mert a drága óráknak a szervize is drága lesz... Nem ritka – főleg 

hölgyeknél – az a megoldás, hogy olyan órát vásárolnak, amely-

nek cserélhető a szíja. Ez azért jó megoldás, mert anélkül tudják 

a hölgyek a ruhájuk színéhez igazítani a viselt modellt, hogy több 

darabra is költeniük kellene” – ad egy újabb szempontot az óravá-

lasztáshoz Tilly Zoltán, a Tilly órakereskedés tulajdonosa. 

Mondd, 
te mit választanál?

Időben elkezdte
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LUXUS, EGYEDISÉG, ELTÖKÉLTSÉG – EGY MAGYAR ÓRAKÉSZÍTŐ MESTER VALLOMÁSAI

„NINCS LEHETETLEN!”
FOLYTATÁS AZ 1. OLDALRÓL

– Önnek van már saját 
Bexei órája? 

– Bevallom őszintén, hogy 

még nem volt időm elkészíteni a 

saját órámat, de az biztos, hogy 

csakis Bexeit hordok majd.

– Honnan jött az ötlet, 
hogy órakészítéssel foglal-
kozzon?

– A legmeghatározóbb moti-

váció talán az volt, hogy a nagy-

apám és az édesapám is órás-

mesterként dolgozott. Igaz, ők 

órajavítással foglalkoztak, míg 

engem elsősorban az órakészí-

tés, a finommechanika érdekelt. 

Gépészmérnökként megvolt az 

alaptudásom, amit autodidak-

ta módon továbbfejlesztettem: 

rengeteg könyvet vásároltam és 

olvastam. Édesapám gyűjtötte 

is az órákat, ezért fiatalon több 

európai múzeumban jártam, így 

ezek összeségében inspirál-

tak arra, hogy 2003-ban elké-

szítsem az első miniatűr asztali 

órámat. Öt évvel később pedig 

előrukkoltam az első karórám-

mal, amelyre két okból is nagyon 

büszke vagyok: a Primus három-

tengelyű tourbillon Magyarország 

első karórája, míg a háromten-

gelyű tourbillon karórák között a 

világon a harmadik.

– Ha jól tudom, ez volt 
az első Bexei márkanév 

alatt futó óra is. De miért 
pont Bexei? Mit jelent a 
márkanév?

– A névválasztásnál minden-

képpen szerettem volna, ha sze-

rephez jut a Becsei családnév. 

Valahányszor külföldön jártam, 

mindenkinek meggyűlt a baja a 

„cs” betűvel, és csak Mr. Bexe-

inek hívtak. Így kézenfekvő volt, 

ha egy nemzetközi márkát sze-

retnék, a Bexei lesz a legjobb 

választás. A védjegyünk egyér-

telműen a kézműves munka és 

a szigorú svájci órakészítési sza-

bályoknak is megfelelő minőség. 

Már az első órámnál szem 

előtt tartottam – az egye-

diség mellett – a ma-

gas minőséget, amit 

a Svájci Függet-

len Órakészí-

tők Akadémia 

tagjaként el 

is várnak tő-

lem.

– Több tízmillió forintot 
érő műalkotások kerülnek 
ki a kezei közül. Hogyan 
készülnek ezek az uniká-
lisnak számító karórák?

– Minden a tervezéssel kez-

dődik. Az elmúlt évszázadok 

hagyományaiból merítek ötle-

teket; nagy hatással voltak rám 

a múzeumokban látott remek-

művek, és természetesen fo-

lyamatosan figyelem az aktuá-

lis trendeket is. Sokáig a „minél 

nagyobb, annál jobb” volt a di-

vat, ma viszont a kisebb órák 

számítanak annak. Én ennek 

különösen örülök, mert az íz-

lésemhez ez áll közelebb. Az 

első órámnál biztos voltam ab-

ban, hogy nem akarok kör ala-

kú formát. Ez az elképzelés 

egyes külföldi gyűjtőknek is na-

gyon megtetszett, így ők lettek 

az első megrendelőim. Fontos, 

hogy a munka a vásárló kéré-

sére és vele közösen zajlódjon. 

Az óra minden egyes eleme a 

műhelyünkben, kézzel lefinomít-

va készül. Mivel évente csupán 

4-5 órát „gyártunk”, ezért nem 

tudunk alkatrészeket rendelni 

a svájci nagy órakészítő műhe-

lyektől, mert számukra csak a 

sokezres tétel az érdekes. Ez 

azonban lehetetlenné tenné a 

rugalmasságot, a változtatható-

ságot és az alacsony példány-

számot.

– Ám az Ön óráit ép-
pen az teszi különlegessé, 
hogy nem tucatdarabokról 
van szó. Mennyi munkát 
jelent a műhelye számá-
ra egy-egy karóra elkészí-
tése?

– A kezdet kezdetén még 

mindent egyedül csináltam, de 

ma már ez másképpen van: 

négy kolléga segíti a munká-

mat. Ennek különösen örülök, 

mert így végre újra jut időm a 

tervezésre, és jobban el tudok 

mélyedni egy-egy új formavilág 

megalkotásában, illetve az egye-

di mechanikai megoldásokban, 

érdekességekben. Az alapmo-

dell elkészítése minimum egy-

éves munka, hiszen nagyon ap-

rólékos feladatról van szó.

– A megrendelő mennyi-
re szólhat bele a munká-
ba, milyen extrákat kérhet, 
és mi az, ami már nem tel-
jesíthető?

– A megrendelőt maximáli-

san partnerként kezeljük, hiszen 

az óra egy ékszer, aminek az ő 

személyiségét kell tükröznie. Az 

órát teljesen az igényeire tudom 

szabni, örömmel veszem a ja-

vaslatait, ötleteit. Kimondottan 

szeretem a kihívást jelentő fel-

adatokat, ezért azt mondanám, 

hogy számunkra nincs lehetetlen 

kérés. Általában apróbb finomí-

tásokat szoktam javasolni, mert 

az a célom, hogy olyan óra szü-

lessen, ami nemcsak a megren-

delő szívének kedves, de én is 

büszkén vállalom.

– Szebbnél szebb, kü-
lönlegesebbnél különlege-
sebb karórák fűződnek a 
nevéhez. Van kedvence?

– Mindegyik munkámra büsz-

ke vagyok, de talán az első 

órám a legemlékezetesebb. Egy 

angol komolyzenész úriember 

rendelte meg, aki az első perc-

től kezdve vakon bízott bennem, 

pedig akkor még nem voltam is-

mert órakészítő. A szögletes tok-

fazonú karórát egy egyedi terve-

zésű, saját készítésű fadobozban 

adtam át neki személyesen. A 

másik nagy kedvencem a „Vox 

Vinum”, egy 19. századi zsebó-

ra újjászületése. Mivel a megren-

delő a borok nagy rajongója, a 

díszítést szőlőfürt- és szőlőlevél-

motívum adja, fő éke pedig egy 

1,2 karátos gyémánt. Természe-

tesen itt sem hiányozhatnak az 

arany és ezüst alkatrészek.

– Eddig hány órát készí-
tett? Van-e belőlük Ma-
gyarországon, és általában 
kik a megrendelői?

– Egyelőre még nem értük el 

a húsz darabot. Itthon, tudo-

másom szerint, egyetlen Bexei 

karóra van, zömében a Tá-

vol-Keletre, Nyugat-Európába 

és az USA-ba kerülnek az órá-

im. A legjobban annak örülök, 

ha hordják az óráimat, de so-

kan vásárolnak belőlük befek-

tetési célból is. Az órarajongók 

kiállításokon kézbe is vehetik a 

munkáimat, de interneten is ol-

vashatnak róluk. A közösségi 

médiában szintén találkozhat-

nak velük, például az Instagra-

mon, ahová a boldog óratulaj-

donosok szívesen posztolnak 

fotókat. Az alapmodell ára 20 

millió forintnál kezdődik, míg a 

legdrágább óráink ára ennek öt-

szörösénél.

bályoknak is megfelelő minőség. 

Már az első órámnál szem 

előtt tartottam – az egye-

diség mellett – a ma-

gas minőséget, amit 

a Svájci Függet-

len Órakészí-

tők Akadémia 

tagjaként el

is várnak tő-

lem.
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   A meg -
rendelőt 
maximálisan 
partnerként 
kezeljük, hiszen 
az óra egy ékszer, 
aminek az ő személyiségét 
kell tükröznie.

  BECSEI ÁRON:
Kimondottan 
szeretem a kihívást 
jelentő feladatokat.


