
Hitelgarancia
IRÁNY 

A BANK! 
BÍZZON 

MAGÁBAN!
ÁLMODJON,
TERVEZZEN!

SEGÍTÜNK...

INGYENES

Pihenjen január 1. 
és június 30. között 

az Accent Hotels 
magyarországi szállodáiban 

10% kedvezménnyel. 
Használja a garantiqa01 

promóciós kódot. 
Részletek a weboldalon: 

AccentHotels.com

KEDVEZMÉNY
10%

AZ MFB CSOPORT TAGJA | www.garantiqa.hu

MINDENBEN PARTNER     

Ez az év a támogatott kon-
strukcióké 
volt az Erste 
Bank kkv-
üzletágában.

5. OLDAL LEGYEN KÉPBEN ÖN IS!
Nézze meg tájékoztató videóinkat!
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Családban 
marad  

Értéket teremtenek, őriznek 

és adnak tovább a családi cégek 

tagjai. De vajon hogyan 

készülnek fel az utódlásra?

A vég 
csak a kezdet   

A családi vállalkozások 

generációváltása üzleti 

és érzelmi szempontból is 

összetett folyamat. Olyannyira 

nehéz, hogy a vállalkozások 

80 százaléka nem éli túl 

a változást. 

Hogyan adjuk át a stafétabotot 
a fiatalabb generációnak? 

Öt jó tanács, hogy minél 

flottabbul, kiszámíthatóbban 

és fájdalommentesebben 

bonyolódjon le a családi 

vállalkozás vezetésének 

átadás-átvétele.

Minden 
apa álma

A családon belüli sikeres 

utódlásnak számos előnye van: 

a család számára megmarad az, 

amit az előd felépített, sőt épülni, 

gyarapodni tud. 

MAGYARORSZÁG Bár a koronavírus-járvány sokkolta a 
gazdaságot, egyben rávilágított arra, hogy kulcsfon-
tosságú lehet egy vállalkozás számára a hitelhez való 
hozzájutás és az ehhez kapcsolódó intézményi ke-
zességvállalás. [GARANTIQA]

A mikro-, kis- és középvállalkozások hiteleire államilag támogatott konstrukció ke-

retében garanciát vállaló társaság már 2020-ban is kiugró mértékű növekedést 

ért el, és az idei év első kilenc hónapjának számai is impozánsak. A szakember 

szerint a gazdaság újraindításában fontos szerepet kapnak a Széchenyi Prog-

ramban elérhető konstrukciók, amelyekhez szintén a Garantiqa biztosítja a ke-

zességvállalást. A kezesség igénylése ma már kizárólag digitális csatornákon 

történik, emellett a Garantiqa már dolgozik a zöldhitelekhez kapcsolódó kezes-

ségvállalási konstrukciókon is.  FOLYTATÁS A 3. OLDALON

ÁLLAMI KEZESSÉGVÁLLALÁSSAL A KKV-K SIKERESSÉGÉÉRTÁLLAMI KEZESSÉGVÁLLALÁSSAL A KKV-K SIKERESSÉGÉÉRT

AZ ERŐS BÁSTYAAZ ERŐS BÁSTYA
INTERJÚ DR. BÚZA ÉVÁVAL, A GARANTIQA HITELGARANCIA ZRT. 

VEZÉRIGAZGATÓJÁVAL 

HASZNÁLJA 

A GARANTIQA DIREKTET! 

Kezességvállalási 
szándéknyilatkozat 
percek alatt, 
már 
mobilról 
is.

2. OLDAL

CÉLZOTTAN 

ÉS SIKERESEN 

Széchenyi Kártya 
Program GO! 
konstrukciók 
állami kezes-
ségvállalás-
sal.

2. OLDAL

A JÓ CSAPAT, 
AZ ÉRTÉKGAZDAG 
CÉGKULTÚRA 
ÉS A RENGETEG, 
KITARTÓ MUNKA
BESZÉLGETÉS ZSIDAI ROYJAL, 
AKI EZEK JEGYÉBEN VETTE ÁT 
ÉS GYARAPÍTJA TOVÁBB 
A CSALÁDI CÉGET

A Zsidai család ismert vendéglős 

dinasztia: a ’80-as évektől kiemelkedő 

és meghatározó szereplője a magyar 

gasztronómiának. Zsidai Roy a 

fiatalabb generációt képviseli, aki 

tizenöt éve dolgozik aktívan a családi 

vállalkozásban, és építi tovább a sok 

büszkeségre és elismerésre okot adó 

birodalmat. 

FOLYTATÁS A 8. OLDALON
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ÉS SIKERESEN

Széchenyi Kártya
Program GO! 
konstrukciók 
állami kezes-
égvállalás-
al.
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A Széchenyi Kártya Folyószámlahitel GO! a napi mű-

ködési költségek biztosításához, a Széchenyi Likvidi-

tási Hitel GO! a vállalkozás működtetésére alkalmas 

forgóeszközhitel-beszerzésekhez, a Széchenyi 

Beruházási Hitel GO! a beruházások finanszíro-

zásához, a Széchenyi Turisztikai Kártya GO! a 

turisztikai szektorban működő vállalkozások 

részére az újraindításhoz nyújt segítséget, az 

Agrár Széchenyi Beruházási Hitel GO! Plusz

pedig az agrárszektor vállalkozói által hasz-

nálható széles körű beruházási hitelcélok 

megvalósítására.

MINDENNAPOK | VELÜNK TÖRTÉNT

KEZESSÉGVÁLLALÁSI SZÁNDÉKNYILATKOZAT 

PERCEK ALATT, MÁR MOBILRÓL IS

KEZEDBEN A JÖVŐ!
MAGYARORSZÁG A Garantiqa Direkt lehetősé-
get nyújt arra, hogy a kkv-k garanciaképességü-
ket és annak összeghatárát egy egyszerű webes 
felületen és immáron mobiltelefonos applikáción 
keresztül rendkívül gyorsan, percek alatt lekér-
dezhessék. [GARANTIQA]

A nemrégiben elkészült mo-

biltelefonos applikáció és a 

Garantiqa Direkt ügyfélportál 

szolgáltatás lényege, hogy a vál-

lalkozások közvetlenül – tehát 

saját bankjuk vagy a Garantiqa 

Hitelgarancia Zrt. további sze-

mélyes közreműködése nélkül – 

az alkalmazás felületén keresztül 

szándéknyilatkozatot igényel-

hetnek, amit le is tölthetnek a 

saját eszközükre. Ezt követően 

a vállalkozások már a szándék-

nyilatkozat birtokában kereshetik 

meg finanszírozó bankjukat.

Fontos tudni, hogy a Garan-

tiqa Direkt szolgáltatás segít-

ségével lekérdezett garancia-

képesség, illetve a letölthető 

szándéknyilatkozat nem jelent 

automatikus hitelképességet a 

vállalkozás számára; a végleges 

kezességvállalás nem jön létre 

automatikusan, mivel a kezes-

ségvállalásnak lehetnek olyan 

feltételei, amelyek előzetesen 

nem ellenőrizhetők.

Emellett a finanszírozó bank 

is dönthet úgy, hogy nem tart-

ja hitelképesnek a vállalkozást, 

és az érvényes kezességválla-

lási szándéknyilatkozat ellené-

re sem nyújt finanszírozást a 

vállalkozás számára. Ebben az 

esetben a vállalkozás termé-

szetesen másik hitelintézetet is 

felkereshet a hiteligényével.

A Garantiqához kizárólag a 

finanszírozó hitelintézet nyújt-

hatja be a hitelügylethez kap-

csolódó kezességvállalási ké-

relmet. Ezért fontos, hogy a 

vállalkozás a Garantiqa Direkt 

ügyfélportálon vagy az app-

likáció segítségével letöltött 

kezességvállalási szándéknyi-

latkozattal, következő lépés-

ként, valamelyik hazai keres-

kedelmi bankhoz forduljon. 

A szándéknyilatkozat segít-

heti, meggyorsíthatja a hitel 

odaítélését. A hitelfelvétel és 

az ahhoz kapcsolódó készfi-

zető kezességvállalás igény-

lésének további teendőiről, 

feltételeiről az ügyfél az általa 

választott hitelintézet ügyin-

tézőjétől tud teljes körű tájé-

koztatást kérni.

api mű-
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a 

SZÉCHENYI KÁRTYA PROGRAM GO! 

HITELKONSTRUKCIÓK ÁLLAMI KEZESSÉGVÁLLALÁSSAL

SZÁMOLJ VELÜK!
MAGYARORSZÁG A hazai kis- és középvállalkozá-
sok segítése érdekében az Innovációs és Technoló-
giai Minisztérium szakmai támogatása mellett már 
nyár közepe óta igényelhető több új, speciálisan a 
vállalkozások újraindítását segítő Széchenyi Kár-
tya konstrukció. A Széchenyi Kártya Program GO! 
hiteleihez az MFB Csoporthoz tartozó Garantiqa 
Hitelgarancia Zrt. készfi zető kezességvállalása is 
kapcsolódik. [GARANTIQA]

– A Széchenyi Kártya Program 

GO! hitelei célzott módon bizto-

sítják a vállalati működés fenn-

tartásához, fejlődéséhez szüksé-

ges forrásokat. A konstrukciók 

lehetővé teszik a vállalkozások 

beruházási elképzeléseinek meg-

valósítását, segítik a cégek likvi-

ditási helyzetének stabilizálását, 

és segítenek a pandémia utáni 

normál üzletmenet visszaállításá-

ban, a működés újraindításában 

– mondta el lapunknak dr. Nagy 

Róbert, a Garantiqa Hitelgarancia 

Zrt. vezérigazgató-helyettese.

A Széchenyi Kártya Prog-

ram GO! új hitelei 1 milliótól akár 

1 milliárd forint hitelösszegig, a 

teljes futamidő alatt fix kamat-

tal, gyorsan, a lehető legrövidebb 

hozzáféréssel és a vállalkozók 

igényeit és helyzetét alapul véve 

kialakított igénylési feltételek sze-

rint érhetők el. A forgóeszközhi-

tel tőketörlesztésére akár 9 havi, 

míg a beruházási hitelekre akár 

24 havi türelmi idő biztosítása is 

elképzelhető, miközben a legtöbb 

konstrukcióban akár ingatlanfe-

dezet nélkül igényelhetők a for-

rások.

Dr. Nagy Róbert kiemelte: a 

konstrukciók többségéhez a Ga-

rantiqa Hitelgarancia Zrt. állami 

hátterű, kedvezményes intéz-

ményi kezességvállalása kap-

csolódik. Az intézményi kezes-

ségvállalás kifejezetten azt a 

célt szolgálja, hogy azon hazai 

kkv-k is forráshoz tudjanak jut-

ni, akik e nélkül nem, vagy eset-

leg csak kedvezőtlenebb felté-

telekkel tudnánk hitelt kapni. Így 

a programnak fontos szerepe 

van koronavírus-járvány követ-

keztében kibontakozott válság 

hatásainak tompításában, 

a gazdaság újraindításá-

hoz szükséges finanszí-

rozási források rendel-

kezésre állásának biztosításában. 

A kitűzött cél sikerességét mu-

tatja, hogy a program keretében 

2020-tól idén szeptember 30-áig 

1100 milliárd forint hitelhez vállalt 

kezességet a Garantiqa.

MELY VÁLLALKOZÁSOK NEM TUDNAK 
SZÁNDÉKNYILATKOZAT LEKÉRDEZNI?

• Amelyeknek jelenleg élő kezességük van.

• Kérjük, hogy ebben az esetben konzultáljon finanszírozó 

bankjával!

• Amely vállalkozásnak egy éven belül elutasított 

garanciaügylete volt.

• Kérjük, hogy ebben az esetben konzultáljon finanszírozó a 

bankjával!

• Amely vállalkozásnak nincs, vagy nem elérhető a 

mérlegbeszámolója.

• Azon vállalkozások, amelyeknek van érvényes (3 hónapnál 

nem régebbi) szándéknyilatkozata.

A Garantiqa Direkt szolgáltatás kizárólag kkv-k számára elérhető, 

nem tudják igénybe venni a társasházak, a társulatok, a szövetkeze-

tek, az önkormányzatok, az egyéni vállalkozók, az egyéni cégek, az 

őstermelők, a családi vállalkozások, az ügyvédi irodák, valamint az 

egyéb gazdálkodó természetes személyek.

A Garantiqa 
Direkt ügyfélportál 
a Garantiqa honlapján 

(https://garantiqa.hu/

indul-a-garantiqa-di-

rekt/) érhető el, és a 

kormányzati Ügyfélka-

pu, valamint a vállalat 

nevében történő eljárás 

jogosultságát ellenőrző 

KAÜ rendszerekbe való 

belépést követően lehet 

használni. A mobiltele-

fonos applikáció pedig 

az Apple Store (iOS) és 

a Google Play (Android) 

áruházakból tölthető le.

LGARANCIA KIS  ÉS KÖZÉPVÁLLALKOZÁSOK ÜZLETI LAPJA

TÖRTÉNT

dr. Nagy Róbert

A Széchenyi Kártya 
Program GO! hitel-

konstrukciói ország-

szerte – a Széchenyi 

Kártya Program eddigi 

hiteleihez hasonlóan – a 

területi kereskedelmi és 

iparkamarák, a Vállalko-

zók és Munkáltatók Or-

szágos Szövetsége és a 

KAVOSZ Zrt. regisztráló 

irodáiban igényelhetők.
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INTERJÚ | BESZÉDES SZÁMOK

FOLYTATÁS AZ 1. OLDALRÓL

– A koronavírus-járvány 
megjelenése miatt koráb-
ban soha nem látott hely-
zetbe kerültek a vállalko-
zások, és a bizonytalanság 
még mára sem múlt el, 
igaz már láthatók kedvező 
jelek is. Mindez hullámzó 
teljesítményhez vezetett 
a pénzügyi, finanszírozási 
szektorban. A Garantiqát 
hogyan érintette mindez?

– A Garantiqa helyzete speciá-

lis a piacon, hiszen elsősorban az 

a feladatunk, hogy garanciát, ke-

zességvállalást biztosítsunk a vál-

lalkozásoknak, köztük azoknak, 

amelyek különböző okokból nem 

biztos, hogy átmennének egy-egy 

bank hitelszűrőjén. Vagyis nem 

jutnának hozzá a fejlődésükhöz 

szükséges forráshoz. Alapeset-

ben ezért a Garantiqa tulajdon-

képpen a kaput nyitja meg a mik-

ro-, kis- és középvállalkozások 

előtt a finanszírozás, ezáltal a nö-

vekedésük felé. A koronavírus-jár-

vány okozta sokk némiképp meg-

változtatta az eddigi logikát. Arról 

van szó, hogy nem elsősorban a 

folyamatos növekedéshez szük-

séges hitelekhez, hanem előbb 

a túléléshez szüksé-

ges napi likviditáshoz, 

aztán pedig az újra-

induláshoz nélkülöz-

hetetlen kölcsönök 

felvételéhez biztosí-

tottuk a kezesség-

vállalási konstrukci-

óinkat. A pandémia 

miatt sok vállalkozás-

nak egyik napról a 

másikra elapadt a be-

vétele, hirtelen meg-

szűnt a kereslet a 

termékei, szolgáltatásai iránt rész-

ben a járványügyi korlátozások, 

részben pedig a járvány okozta 

bizonytalanság miatt. A követke-

ző lépés pedig az volt – amikor 

tavaly először bekövetkezett némi 

enyhülés –, hogy a vállalkozások 

újraindítását célzó krízishitelekhez 

nyújtottunk garanciát.

– Ez mit jelent?
– Rengeteg vállalkozás igé-

nyelt hitelt ahhoz, hogy újból 

megkezdhesse a működést a 

hirtelen leállás után, és ehhez 

különböző kezességvállalási 

konstrukciókat dolgozott ki társa-

ságunk. Ezek bizto-

sították, hogy a vál-

lalkozások pótolják a 

forrásokat, és újból 

elinduljanak a fejlő-

dés útján. A garan-

ciavállalás kulcssze-

repet kapott, hiszen 

a válsághelyzetben 

a kockázatvállalás, 

a pénzintézeti oldal-

ról érthető módon, 

még szigorúbbá vált. Egyébként 

nagyon beszédesek a számok, 

és jól leírják a változó trendeket. 

A Garantiqa kezességvállalási 

portfóliója a 2017-es 500 milliár-

dos szintről a társaság közép-

távú stratégiájának megfelelő-

en lendületesen bővült, 2019-ig 

több mint 200 milliárd forinttal. 

Majd a már említett krízishitelek 

iránti kereslet eredményeként, a 

Garantiqa Krízis Garanciaprog-

ramnak köszönhetően 2020-ban 

512 milliárdos bővülés történt, 

amivel bőven átléptük az 1000 

milliárdos szintet. A kiemelkedő 

tavalyi év után az idei is kifejezet-

ten erősnek mond-

ható: az év első ki-

lenc hónapjában az 

állomány 478 milliárd 

forinttal gyarapodott. 

Mindezek az ered-

mények felülmúlják a 

terveinkben szereplő 

számokat. A Garan-

tiqa az év első há-

romnegyed évében 

már 2200 milliárdos 

hitelállományra vál-

lal garanciát, a Krízis 

Garanciaprogramban 1328 milli-

árd forintra rúg a garantált hitelek 

összege. Összesen 46 ezer vál-

lalkozás 63 ezer hitelügyletét biz-

tosítjuk, vagyis minden harmadik 

kkv-hitel mögött ott állunk.

– Mely vállalatok igény-
lik leginkább a garantiqás 
megoldásokat?

– Szinte minden vállalatmé-

retre vannak kezességvállalá-

si konstrukcióink, a legnagyob-

baktól a legkisebbekig, de azt 

tudni kell, hogy nálunk elsősor-

ban a mikro-, kis- és középvál-

lalkozások vannak a fókuszban. 

Ahogy mondtam, a 

kkv-szektor hitelei-

nek harmada mögött 

ott áll a Garantiqa, 

egészen pontosan 

az arány az idén kö-

zel 35 százalékra 

nőtt, szemben a jár-

vány előtti 20 száza-

lék vagy az alatti 

részesedéssel. 

Az összes 

Garantiqa-konstrukció több 

mint 80 százaléka mikro- és 

kisvállalkozások hiteleihez 

kapcsolódik. A fennmaradó 

részen osztoznak a közepes 

és nagyobb társaságok. Ösz-

szességében az látszik, hogy 

a járvány miatt felértékelődtek 

a garanciakonstrukciók. Már a 

pandémiát megelőzően is előke-

lő helyen álltunk európai 

összevetésben, 

helyzetünket pe-

dig a világjár-

vány alatt is 

megszilár-

dítottuk.

– Vagyis?
– Hazánkban a hitelgaran-

cia-állomány GDP-hez viszonyí-

tott aránya 3,3 százalékot tett 

ki 2020 év végén, és ezzel do-

bogós helyen vagyunk Euró-

pában. Ennél csak Franciaor-

szág és Portugália ért el jobb 

eredményt, 6,7 és 4,9 százalé-

kos aránnyal. Görögországban 

pedig velünk egyezően szintén 

3,3 százalék volt a mutató. A 

magyar eredmény viszont bő-

ven meghaladja például Auszt-

ria vagy épp Lengyelország 1,2 

százalékos szintjét.

– A Garantiqa Krízis Ga-
ranciaprogram tehát fel-
futást hozott. Mire lehet 
számítani a következő idő-
szakban? Lesznek tovább-
ra is kedvezményes konst-
rukciók a vállalkozások 
számára?

– A napokban dőlt el, hogy 

az Európai Unió döntéshozói 

meghosszabbítják a válságke-

zelésben nyújtható állami tá-

mogatások határidejét, így a mi 

programunk is tovább folytatód-

hat, nem zárul le az év végén. 

További nagyon jó hír és kedve-

ző fejlemény, hogy az év köze-

pén elindultak a gazdaság újra-

indulását, a vállalkozások hosszú 

távú tartós fejlődéséhez finanszí-

rozást biztosító Széchenyi Kár-

tya Program GO! konstrukciók. 

(Lásd cikkünket a 2. oldalon!) 

– Manapság a zöldpénz-
ügyek is egyre nagyobb 
szerepet kapnak. A Garan-
tiqának milyen zöldtervei 
vannak?

– Kiemelten fontos területnek 

tartjuk a fenntarthatósági szem-

pontok érvényesülését a vállala-

tok, vállalkozások pénzügyeiben 

is. Mi ebben a folyamatban úgy 

veszünk részt, hogy elsősorban 

a pénzintézeti oldalon megjelenő 

zöldfinanszírozási programok-

hoz megfelelő garanciakonstruk-

ciókkal, a vállalkozások számára 

kedvezőbb és vonzóbb kondíci-

ókkal csatlakozunk. Azt biztosan 

megígérjük, hogy a kezesség-

vállalás nem lehet és nem is lesz 

akadálya annak, hogy a pénz-

ügyek is zöldüljenek.

Hazánkban 
a hitelgaran-
cia-állomány 
GDP-hez viszo-
nyított aránya 
3,3 százalékot 
tett ki 2020 év 
végén, és ezzel 
dobogós helyen 
vagyunk Euró-
pában.

Az ösz-
szes Garan-
tiqa-konstruk-
ció több mint 
80 százaléka 
mikro- és kis-
vállalkozások 
hiteleihez kap-
csolódik.

„MÁR A PANDÉMIÁT MEGELŐZŐEN IS ELŐKELŐ HELYEN ÁLLTUNK EURÓPAI ÖSSZEVETÉSBEN, HELYZETÜNKET PEDIG 

A VILÁGJÁRVÁNY ELLENÉRE IS MEGSZILÁRDÍTOTTUK.”

DR. BÚZA ÉVA, A GARANTIQA HITELGARANCIA ZRT. VEZÉRIGAZGATÓJA

A GAZDASÁG BÁSTYÁJA

     Kiemelten fontos 

     területnek tartjuk 

a fenntarthatósági szem-

pontok érvényesülését a 

vállalatok, vállalkozások 

pénzügyeiben is.

ott áll a Garantiqa, 

egészen pontosan 

az arány az idén kö-

zel 35 százalékra 

nőtt, szemben a jár-

vány előtti 20 száza-

lék vagy az alatti 

részesedéssel. 

Az összes 

Garantiqa-konstrukció több 

mint 80 százaléka mikro- és 

kisvállalkozások hiteleihez 

kapcsolódik. A fennmaradó 

részen osztoznak a közepes 

és nagyobb társaságok. Ösz-

szességében az látszik, hogy 

a járvány miatt felértékelődtek 

a garanciakonstrukciók. Már a 

pandémiát megelőzően is előke-

lő helyen álltunk európai 

összevetésben, 

helyzetünket pe-

dig a világjár-

vány alatt is 

megszilár-

dítottuk.

szág és Portugália ért el jobb 

eredményt, 6,7 és 4,9 százalé-

kos aránnyal. Görögországban 

pedig velünk egyezően szintén 
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pont
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DR. BÚZA ÉVA: 
A Garantiqa 
tulajdonképpen 
a kaput nyitja 
meg a mikro-, 
kis- és közép-
vállalkozások 
előtt a finanszí-
rozás, ezáltal 
a növekedésük 
felé.
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BANKÜGYEK | PARTNERSÉG ÉS TÁMOGATÁS

SZÉCHENYI KÁRTYA
FOLYÓSZÁMLAHITEL

GO!

2 év
kamat kezelési költség

Újraindítási hitelek
vállalkozásoknak
állami támogatással
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BANKÜGYEK | PARTNERSÉG ÉS TÁMOGATÁS

MAGYARORSZÁG Átalakulóban van a támogatott 
hitelek piaca a Növekedési Hitelprogram kifutásá-
val, és érezhető igény támad a hasonló jellegű ban-
ki termékek iránt. Azonban az ügyfeleknek be kell 
látniuk, hogy árazásban egy ilyen hitel nem össze-
hasonlítható a korábbi támogatott konstrukcióval 
– hívta fel a fi gyelmet Szerdahelyi Róbert, az Erste 
Bank kis- és középvállalati üzletágának igazgatója.
[GARANTIQA]

– Hogyan alakult a kkv- és 
mikrovállalati hitelezés az 
idén? Milyen típusú hitele-
ket kerestek leginkább eb-
ben az időszakban?

– Az évet leginkább a támo-

gatott hitelkonstrukciók átalaku-

lása jellemezte. Amíg a nagyobb 

cégeknél az új sláger a kötvény-

program lett, addig a mikro-, kis- 

és közepes vállala-

toknál az NHP Hajrá! 

leállásával a Széche-

nyi Kártya Program 

GO! került előtérbe. 

Az egyszemélyes cé-

gek vagy a néhány 

főt foglalkoztató kis-

vállalkozók számára 

eddig is a KAVOSZ 

programja jelentette 

a vonzó alternatívát, 

itt az új kihelyezések 

63 százalékát ez ad-

ja. A kis- és középvál-

lalkozások esetén át kellett állni: 

míg az NHP az idei kihelyezé-

sek 36 százalékát teszi ki, addig 

a Széchenyi Kártya pusztán 12 

százalékot. De mindkét területre 

igaz, hogy rendkívül gyors volt a 

növekedés a támogatott konst-

rukcióknak köszönhetően. Amíg 

a kisebb vállalkozásokra inkább 

a hitelkeret-típusú konstrukciók 

igénybevétele a jellemző, ahogy 

nő az üzemméret, úgy kerülnek 

előtérbe a beruházási típusú hi-

telek is.

– Milyen konstrukciók 
voltak a legnépszerűbbek 
az Ersténél?

– Ahogy említettem, ez az év 

a támogatott konstrukcióké: a fix 

alacsony kamat, a hosszú futa-

midő, az éles verseny kényelmes 

helyzetbe hozta az ügyfeleket. 

Nálunk a legnépszerűbb az NHP 

Hajrá! és Széchenyi Kártya ter-

mékek voltak, de jelentős arány-

ban keresték az EXIM-terméke-

ket is. Ez utóbbiak részesedése a 

kkv-szegmensen belül meghalad-

ta a 10 százalékot.

– A járványhelyzet hív-
ta életre a moratóriumot. 
Mekkora arányban vették 
ezt igénybe az ügyfelek? 
Elsősorban kik élhetnek a 
folytatással?

– Sokszor elmondtuk, hogy a 

magyar moratóriumi szabályo-

zás a legkedvezőbb volt a régi-

óban, hiszen ez maradt fenn a 

leghosszabb ideig, nem tőkésí-

tette az elmaradt kamatokat, és a 

törlesztőrészletek sem emelked-

nek a lejártával, hanem futami-

dő-hosszabbításra kerül sor. Rá-

adásul az ügyfeleknek jelentkezni 

sem kellett, a jogsza-

bály hatályával kerül-

tek a moratóriumba. 

Ez a mikrovállalatok 

esetén az akkor ak-

tív ügyletek több mint 

80 százalékát, míg 

a kkv-knál több mint 

60 százalékát jelen-

tette. Az ügyfelek azt 

azonban felismerték, 

hogy a moratórium 

nem jelent számuk-

ra megtakarítást, sőt 

többletterhet is okoz, 

így viszonylag gyorsan megkez-

dődtek a kilépések is, amelyek az 

egész évben folyamatosak voltak. 

Szeptember végén már az ügy-

letek alig több mint 10 százalé-

ka tartozott a moratórium hatá-

lya alá. A mikrovállalkozásoknál a 

bennmaradtak felét a szolgálta-

tó szektor cégei teszik ki, míg a 

kis- és közepes vállalatoknál az 

ipar képvisel hasonló súlyt, de ez 

az ágazati eloszlás azért mutat-

ja a hitelállományokban meglévő 

szektorális különbségeket is.

A folytatásban arra számítunk 

(az interjút 2021 októberében ké-

szítettük – a szerk.), hogy a mora-

tóriumot jelenleg is igénybe vevők 

mintegy 5 százaléka maradhat 

bent, vagyis elenyésző lesz azok 

aránya, akik a moratórium meg-

hosszabbítását választják.

– Hány vállalat vett 
igénybe Garantiqa-konst-
rukcióval kombinált hitele-
ket?

– Azok, akik a Széchenyi Kár-

tya konstrukcióinak valamelyikét 

vették vagy veszik igénybe, ké-

szen kapták vagy kapják a Ga-

rantiqa-konstrukciókat, ami annyit 

jelent, hogy az új kihelyezések 

jelentős részénél élnek ezzel a 

lehetőséggel az ügyfelek. Ám a 

saját forrású vagy az NHP- és 

EXIM-hitelek esetén is jellemző 

ezek alkalmazása, főként a mik-

ro- vagy kisvállalkozásoknál.

– Az utóbbi években je-
lentős szerepez jutó álla-
mi konstrukciók közül ki-
esik az MNB NHP Hajrá! 
hitelprogramja. Mi jöhet az 
NHP után?

– Az NHP Hajrá! jelenleg is a 

teljes kkv-hitelállomány 30 száza-

lékát teszi ki. A megszűnésével a 

nagyobb volumenű kölcsönöknél 

támadt egy hiány, az ügyfeleknél 

ebben a szegmensben inkább az 

EXIM programjai kerültek előtér-

be. A kisebb összegű, éven belüli 

vagy a forgóeszköz-típusú hitelek 

esetén az alternatívát láthatóan a 

Széchenyi Kártya Program GO! 

jelenti. A kisvállalkozások eseté-

ben éppen ezért semmilyen törést 

nem okozott a váltás, náluk to-

vábbra is ez a termék a keresett.

Azt is látjuk, hogy egy olyan 

nagy program kifutásával, mint 

az NHP Hajrá!, érezhető igény tá-

mad a hasonló jellegű banki ter-

mékek iránt. Nagy összegű, fix 

kamatozású, hosszú távú forrásra 

ma már láthatóan lenne keres-

let a sima banki termékek oldalán 

is. Azonban azt az ügyfeleknek 

is be kell látniuk, hogy árazásban 

egy ilyen hitel nem összehasonlít-

ható a korábbi, támogatott konst-

rukcióval.

– Mit várnak jövőre, ho-
gyan alakulhat a vállalati 
hitelezés?

– Ez attól függ, hogy hosszab-

bítják-e a krízisgaranciás, nagyon 

olcsó konstrukciókat. Ha ma-

rad a Széchenyi Kártya Program 

GO!, akkor azok, akik tudják, to-

vábbra is ezt fogják igénybe ven-

ni. Amennyiben nem marad ez a 

konstrukció, akkor emelkedhet a 

kereslet a saját hiteltermékeink 

iránt. A jövő évi várakozásainkat 

azonban több tényező is megha-

tározza, a támogatott programok 

mellett az üzemanyagok és alap-

anyagok áremelkedése a legna-

gyobb kérdés. Sőt, mi történik, 

ha az alapanyaghiány általános 

lesz? A vállalkozások – számtalan 

ok miatt – most bizonytalan kör-

nyezetben működnek, elég csak 

a kínai ingatlanszektorra gondol-

ni, vagy a jövő évi választások 

körüli változásokra, hiszen egy 

választási évben a kiengedést ál-

talában jelentős fékezés követi, 

bármilyen kimenet esetén is.

MILYEN HITELPIACI TRENDEKKEL SZEMBESÜLTEK AZ ERSTE BANK KKV-ÜZLETÁGÁBAN?

„EZ AZ ÉV A TÁMOGATOTT 
KONSTRUKCIÓKÉ”

Amíg a ki-
sebb vállalkozá-
sokra inkább a 
hitelkeret-típu-
sú konstrukciók 
igénybevétele a 
jellemző, ahogy 
nő az üzemmé-
ret, úgy kerül-
nek előtérbe a 
beruházási tí-
pusú hitelek is.

SZERDAHELYI RÓBERT: 

Azok, akik a Széchenyi Kártya 

konstrukcióinak valamelyikét 

vették vagy veszik igénybe, 

készen kapták vagy kapják a 

Garantiqa-konstrukciókat, és 

az ügyfelek az új kihelyezé-

sek jelentős részénél élnek is 

ezzel a lehetőséggel.
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GENERÁCIÓVÁLTÁS  | CSALÁDBAN MARAD

ÉRTÉKET TEREMTENEK, ŐRIZNEK ÉS ADNAK TOVÁBB A CSALÁDI CÉGEK TAGJAI

TENYÉRBŐL TENYÉRBE

MAGYARORSZÁG A nagy hírnevű dinasztiákhoz 
köthető családi vállalkozásoknak világszerte az a cél-
ja, hogy fenntarthatóan, a mai ideáknak megfelelve, 
de szokásaikhoz, normáikhoz, elveikhez ragaszkod-
va, versenyképességük megtartásával fejlődjenek. 
Hazánkban ezen cégeknek a nagy része éppen az 
öröklés szakaszában tart, míg Európában általános-
ságban elmondható, hogy manapság már minimum a 
harmadik generáció veszi át a stafétát. [GARANTIQA]

A családi dinasztiák szociális, gaz-

daság- és kultúrtörténeti szem-

pontból is jelentős szerepet játsza-

nak, hiszen azokat az értékeket 

szeretnék megőrizni, amelyeket 

hosszú éveken keresztül és gene-

rációkon át hoztak létre – áll a Si-

keres nemzetközi és hazai családi 

vállalkozások című tanulmányban.

MI JELLEMZŐ A CSALÁDI 
VÁLLALKOZÁSOKRA?
A Debreceni Egyetem Vállalatgaz-

daságtani Tanszékének munka-

társai, dr. Tobak Júlia, prof. dr. 

Nábrádi András és dr. Nagy Ad-

rián Szilárd ebben a kutatásokon 

alapuló munkában rávilágít arra is, 

hogy ezek a cégek Európa ver-

senyképességéhez meghatáro-

zó mértékben hozzájárulnak, és a 

magánszektorban jelentős szerepet 

töltenek be: a munkalehetőségek 

nagy részét ők biztosítják, rugalma-

sak és gyorsan alkalmazkodnak a 

gazdasági-szociális környezet válto-

zásaihoz, valamint fontos jellemző-

jük még, hogy sajáttőke-arányuk je-

lentősen meghaladja a nem családi 

tulajdonú vállalkozásokéit.

Arról sem szabad megfeled-

keznünk, hogy a családi fenntar-

tás alatt működő cégek jelentősen 

elősegítik az adott ország gaz-

dasági stabilitását. Egyes uniós 

tagállamokban valamennyi vállal-

kozás összesített árbevételének 

számottevő részét termelik meg, 

hozzájárulva ezzel a munkahe-

lyek fenntartásához és teremtésé-

hez, a növekedéshez és az ország 

gazdasági sikereihez. Jellemzően 

transznacionális tevékenységet vé-

geznek, jelentős részük nemzet-

közi vonatkozással is bír, és több 

tagállamban végzi a tevékenysé-

gét. Nagy fokú integritásról és ér-

tékekről tesznek tanúbizonyságot, 

általában fontosnak tartják a tudá-

sátadást, de a sikeresség legfonto-

sabb összetevője a kutatók szerint 

az, hogy ragaszkodnak a családi 

hagyományokhoz és a vállalkozás 

feletti ellenőrzés megőrzéséhez.

MI TÖRTÉNIK ITTHON?
A Magyarországon működő, 

rendszerváltozás táján alakult 

családi vállalkozások jelen pilla-

natban éppen a generációváltás 

korát élik, amikor az alapító tu-

dást, tapasztalatot és vagyont ad 

át utódjának.

A tanulmány szerzői hangsú-

lyozzák, hogy hazánkban a csalá-

di vállalkozások öröklési kérdése 

egy új, feltárandó terület, hiszen 

csupán egy generációnyi idő telt 

el alapításuk óta. Ezzel szemben 

Európa többi országában általá-

ban már minimum a harmadik ge-

neráció tevékenykedik...

A CSALÁDI VÁLLALKOZÁSOK NÉGYÖTÖDE NEM ÉLI TÚL 

AZ UTÓDLÁSI FOLYAMATOT

A VÉG CSAK A KEZDET
MAGYARORSZÁG A családi vállalkozások ge-
nerációváltása üzleti és érzelmi szempontból 
is egyaránt összetett folyamat. Olyannyira ne-
héz és buktatókkal teli, hogy a vállalkozások 
80 százaléka nem éli túl a változást. [GARANTIQA]

– A hazai családi vállalkozások 

nagy része a rendszerváltáskor 

jött létre, és most, három évtized 

elteltével érték el az alapítók a 

nyugdíjas kort. Míg Nyugat-Eu-

rópában több százéves hagyo-

mánya van a vállalkozói életfor-

mának, addig nekünk nincsenek 

mintáink arra, hogy hogyan kell 

jól csinálni a generációváltást – 

véli Molnár Szabolcs üzletfejlesz-

tési tanácsadó.

Szomorú tény, hogy a vállal-

kozások 80 százaléka csődbe 

megy az átadást követő egy-két 

évben. A Generációk Partnere 

cég vezetője az okok kö-

zött említi, hogy a szerep-

lőknek nincsen ter-

vük a folyamatra, 

illetve azt is, 

hogy egysze-

rűen azért nem 

átadható, el-

adható a vál-

lalkozás, mert 

szimbiózisban él 

alapítójával.

A befektető-

nek viszont önjá-

ró vállalkozás kell, 

de ezt az állapo-

tot elérni csak hosszú 

munkával és stratégiai 

gondolkodással lehet. 

Szakértőnk arra is rá-

világított, hogy a tulaj-

donosi és ügyvezetői 

szerep elválasztható. 

Ehhez azonban elő-

ször úgy kell átalakíta-

ni a vállalkozást, hogy 

az minél inkább 

transzparens, 

szabályozott 

legyen.

Azonkívül, hogy a sikeres ve-

zetőváltáshoz átadhatóvá kell 

tenni a céget és tisztázni kell a 

jogi, öröklési és adózási aspek-

tusokat, az érzelmi szálról sem 

szabad megfeledkezni. A céga-

lapító számára ugyanis a vál-

tás egyfajta gyászfolyamat, amit 

fel kell tudnia dolgozni. Éppen 

ezért van a Generációk Partne-

re szakértői csapatában terapeu-

ta is, aki segít a családtagoknak 

ebben az érzelmekkel, sokszor 

frusztrációkkal teli helyzetben.

– Ügyfeleink többsége akkor 

keres meg minket, amikor már 

nagy a baj – folytatta a tanács-

adó. A halogatás, az utódlás el-

bagatellizálása a legnagyobb 

hiba. A vállalkozóknak mielőbb 

tudatosan foglalkozniuk kell a té-

mával, mert nem csak a vagyon 

sorsa a tét – hívja fel a figyelmet 

a szakember.

A 10 LEGISMERTEBB MAGYAR CSALÁDI VÁLLALKOZÁS:
Cégnév Család Iparág Generáció

Zwack Unicum Likőrgyár Nyrt. Zwack és Underberg Likőripar 5

Béres Gyógyszergyár Zrt. Béres Gyógyszeripar 2

Szamos Marcipán Kft. Szamos Élelmiszeripar 3

Detki Keksz Kft. Koósa és Pavlova Élelmiszeripar 2

Soós Tészta Kft. Soós Élelmiszeripar 2

Mogyi Kft. Kenyeres Élelmiszeripar 1

BioTech USA Kft. Lévai Élelmiszeripar 2

Oázis Boross Kereskedelem 2

Master Good Csoport Bárány Élelmiszeripar 2

Brendon Gyermekáruházak Kft. Gacsályi Kereskedelem 2

SAJÁT ÖSSZEÁLLÍTÁS (FORBES, FBN-H ALAPJÁN)

kozások ge-
empontból

yannyira ne-
alkozások 
t. [GARANTIQA]

ője az okok kö-

hogy a szerep-

csen ter-

matra, 

s, 

ze-

nem 

el-

ál-

mert

ban él 

.

tető-

t önjá-

zás kell, 

állapo-

tot elérni csak hosszú

munkával és stratégi

gondolkodással lehe

Szakértőnk arra is r

világított, hogy a tu

donosi és ügyveze

szerep elválaszthat

Ehhez azonban elő-

ször úgy kell átalakíta

ni a vállalkozást, ho

az minél inkáb

transzparen

szabályoz

legyen.

Molnár Szabolcs

Ma Magyarországon 

körülbelül 200 ezer 

családi vállalkozás 

működik, ami 700 ezer 

embernek ad munkát. 

Ebből 80 ezer vállalko-

zás különösen érintett 

az utódlásban, mert a 

tulajdonos életkora 60 

év fölött van.

dr. Tobak 
Júlia

prof. dr. 
Nábrádi András

dr. Nagy Adrián 
Szilárd

Családi kör

Egymásra hangolva
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AZ IDEÁLIS SZITUÁCIÓ, AMIKOR A GYERMEK 

VESZI ÁT A VÁLLALKOZÁS VEZETÉSÉT

FIAM, BÍZOM BENNED!
MAGYARORSZÁG A családi vállalkozás továb-
börökítésének számtalan buktatója van, ezért 
fordulhat elő, hogy mind külföldön, mind hazánk-
ban minden jó szándék ellenére sokszor nem jár 
sikerrel. Rengeteg dologra oda kell fi gyelni az 
utódláskor, a legfontosabbakra most Veisz Ákos 
tanácsadó hívja fel a fi gyelmet. [GARANTIQA]

– Kutatásaink és a hazai vál-

lalkozásokkal készített mélyin-

terjúink alapján kiderül, hogy a 

családon belüli utódlás sike-

réhez egyértelműen hozzájá-

rul, hogy legyen egy alkalmas 

és felkészült utód. Sokan már 

fiatalon bevonják utódjukat a 

vállalat életébe, aki szépen a 

ranglétrán felfelé haladva tanul-

ja meg a működést – osztotta 

meg velünk tapasztalatait Veisz 

Ákos. „Mások már tanulmá-

nyuk megválasztásával tudato-

san készültek a vállalat átvételé-

re” – folytatta a szakember, aki 

generációváltással kapcsolatos 

tanácsadással segíti a hazai vál-

lalkozásokat a Danube Capital 

vezérigazgatójaként.

Hozzátette, nagyon fontos a 

motiváció is. Megfigyelték pél-

dául, hogy az utódjelöltek kivétel 

nélkül büszkék voltak arra, amit 

édesapjuk felépített, és konkrét 

elképzeléseik voltak a társaság 

jövőjével kapcsolatban; minde-

gyikük tervei között szerepelt, 

hogy majd ő is továbbadja idő-

vel a vállalkozást saját gyerme-

kének.

Sikertényező még a bátorítás, 

a biztatás és a felhatalmazás az 

alapító szülő részéről: a gyer-

mek vezetői pozíciót tölt be a 

vállalkozásban saját döntési, fe-

lelősségi körrel, az alapító pedig 

különböző projekteken, felada-

tokon keresztül győződik meg 

arról, hogy jó kezekben lesz a 

vállalkozás irányítása. Minden-

nek az alapja a bizalom, amely-

nek megtartásán folyamato-

san és tudatosan kell dolgozni. 

Hagyni kell az utódot, hogy ko-

moly döntéseket is meghozzon, 

és nem szabad megkérdőjelezni 

azt, amit csinál.

– Sokat kell kommunikálnia 

az alapítónak az utóddal, meg-

felelő légkört kell kialakítani a 

konfliktusok átbeszélésére, illet-

ve lényeges, hogy a legfonto-

sabb partnerek felé is egyértel-

műsítsék: van a vállalkozásnak 

jövője, jövőképe, az alapító bízik 

az utódjában, feltétlen támoga-

tását élvezi – vázolta fel a fő lé-

péseket Veisz Ákos.

A családon belüli sikeres 

utódlásnak számos előnye van: 

a család számára megmarad 

az, amit az előd felépített, sőt 

épülni, gyarapodni tud; az üzlet-

felek jól tudják, a családi vállalat 

tulajdonosai sokkal elkötelezet-

tebbek a vállalat iránt, fontosak 

számukra a stabil, kölcsönös 

bizalomra épülő, hosszú távú 

partneri kapcsolatok; a mun-

kavállalók szinte családtagnak 

számítanak, ezt a fajta lojalitást 

pedig meghálálja egy családi 

vállalat.

További hasznos információk: 
www.ekkv.hu honlap ingyenes e-learning tananyagának 

„Közvetlen vezetés átadása” fejezete.

HOGYAN ADJUK ÁT A STAFÉTABOTOT A FIATALABB GEN-

ERÁCIÓ KÉPVISELŐINEK?

UTÓDLÁSI KISOKOS

MAGYARORSZÁG Mire 
érdemes odafi gyelnie 
a rangidős vezetőnek, 
hogy minél „fájdalom-
mentesebb” legyen az 
átadás-átvétel, és mi-
lyen tudással kellene 
felvértezni az utódját? 
Ezekre a kérdésekre 
segít megtalálni a vála-
szokat Kulcsár Krisztina 
üzleti coach. [GARANTIQA]

Minden ember életében el-

jön az a pont, amikor nyugdíj-

ba vonul, egy lépéssel hátrébb 

lép, és megadja a lehetőséget 

a fiatalabb generáció számá-

ra, hogy folytassa a megkezdett 

munkát. Talán a legnehezebb 

kérdés ilyenkor az, hogy ho-

gyan tovább? Kezdetét veszi egy 

hosszú és kihívást jelentő lelki 

folyamat, ami közben el kell en-

gednünk a régi életet, és fel kell 

vérteznünk utódunkat minden 

olyan tudással, amire szüksége 

lehet a sikeres folytatáshoz.

– Két út létezik: vagy csa-

ládtag „örökli” a cégvezetést, 

vagy egy olyan barát, ismerős, 

munkatárs, akiben maximálisan 

megbízunk. Minden apa álma, 

hogy a gyereke vigye tovább a 

családi vállalkozást, és szeren-

csés, ha ez így is történik – vallja 

Kulcsár Krisztina üzleti coach, 

majd hozzáteszi: vannak olyan 

esetek, amikor erre viszont nincs 

lehetőség, mert a gyermek más 

karriert képzel el magának, ilyen-

kor viszont érdemes időben „ön-

működővé” tenni a céget.

Ez a szakember szerint nem 

jelent mást, minthogy tulajdo-

nosként, egyfajta „felügyelőként” 

továbbra is a vállalkozásban ma-

rad az egykori cégvezető, és 

hagyja, hogy akár az utód a sa-

ját maga elképzelése szerint be-

letanuljon, vagy akár egy új part-

ner vigye tovább napi szinten az 

ügyeket.

– A legideálisabb helyzet per-

sze az, ha az utánpótlás egyben 

vér szerinti utódunk is, aki azért 

a legalkalmasabb erre a feladat-

ra, mert eddig is a cég oszlo-

pos tagja volt, magáénak érzi a 

családi értékeket, lojális, érti az 

üzletmenetet, ismeri a vállalkozó-

kat, a konkurenciát – mondja a 

szakember.

Mindennek az alapja pedig a 

családi alkotmány, amelyben le-

fektetjük, kinek milyen részese-

dése, tulajdonjoga van a vállal-

kozásban, mert a jövőben ez az 

okirat lesz a sorvezető, a min-

denki által elfogadott keretrend-

szer.

Kulcsár Krisztina arra is rá-

világított, hogy a családi vállal-

kozások esetében a generáci-

óváltás általában kényes téma, 

hiszen a cégvezető életének 

egyik fő művéről van szó, és ezt 

a „kincset” szeretné jó kezekben 

tudni, ráadásul az átadásban 

teljes mértékben involválódik ér-

zelmileg.

A SIKERES UTÓDLÁS KULCSAI 
A SZAKEMBER SZERINT:

1.  Nyílt és egyenes 
kommunikáció

2. A bizalom 
megtartása

3.  Értékmegőrzés, az 
értékek elfogadása

4. Strukturált gondolkodás: 
a folyamatot nézzük, 
és ne ragadjunk meg a 
feladat szintjén!

5.  Reális célok, elvárások 
felállítása

Veisz Ákos

Kulcsár 
Krisztina

Vállvetve a közös sikerekért
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MAGYARORSZÁG A Zsidai család ismert vendég-
lős dinasztia: a ’80-as évektől kiemelkedő és meg-
határozó szereplője a magyar gasztronómiának. 
A lapunk által meginterjúvolt Zsidai Roy a fi atalabb 
generációt képviseli, aki tizenöt éve dolgozik aktí-
van a családi vállalkozásban, és építi tovább a sok 
büszkeségre és elismerésre okot adó birodalmat.
[GARANTIQA]

– A legtöbb gasztrodinasz-
tia sarja szinte már az 
anyatejjel szívja magába a 
szakmát. Nálatok is ez a 
helyzet? Hogyan lettél egy-
szer csak meghatározó fo-
gaskerék a rendszerben?

– A szüleim 39 éve alapították 

a Pierrot-t, és a mai napig aktí-

van részt vesznek a cégügyek-

ben, bár tény, hogy mostaná-

ban már egy kicsit kevesebbet. A 

szüleimnek a vendéglátás az éle-

tük, ahogyan az amerikai keresz-

tapámnak is az volt, akinek annyi 

mindent köszönhetünk. Gyerek-

korom óta éttermekben és szállo-

dákban nőttem fel, de a szüle-

im részéről sohasem volt elvárás, 

hogy vendéglátással foglalkoz-

zam. Dolgoztam a Pierrot-ban 

és az amerikai Hyattnél is, több 

helyen éltem és tevékenyked-

tem a világban. Mielőtt 2006-ban 

csatlakoztam a családi vállalko-

zásunkhoz, multinacionális cé-

geknél szereztem tapasztalato-

kat, közgazdasági tanulmányaim 

pedig profi üzleti szemléletet ad-

tak nekem. A Boston Consulting 

Groupnál a munkám mellett több 

tucat startupötletet dolgoztam 

ki, amikor a munkatársaimmal 

együtt rájöttünk arra, hogy a leg-

kézenfekvőbb vállalkozásötlet ott 

hever az asztalon: a saját családi 

cég, amely ekkor már a harma-

dik évtizedét élte. Megszületett az 

elhatározás, hogy az én másfajta 

látásmódommal, gazdasági tudá-

sommal és a külföldön elsajátított 

rendszerszemléletemmel tovább 

építsem a családi vállalkozást.

– Ma már 15 éve dol-
gozol a gasztronómiában, 
tapasztalt szakembernek 
számítasz. Hogy látod: mi-
nek köszönhetitek a sike-
reiteket?

– A kezdetek kezdetén, a ’80-

as, ’90-es években nem volt 

annyira divatos iparág a gaszt-

ronómia és a turizmus, mint 

manapság. A szüleim a nyuga-

ti tapasztalataik és az akkori kor 

lehetőségeit kimaxolva építették 

fel a céget, közben mindvégig fo-

lyamatosan fejlesztettek, és a bel-

ső hajtóerőnek, az alkotási vágy-

nak köszönhetően hittek abban, 

amit csinálnak. 1982 óta – amikor 

az első éttermünket, a Pierrot-t 

megnyitottuk – dinamikusan fejlő-

dünk, 2006 óta pedig intenzívebb 

lett a folyamat: amióta én is része 

vagyok a csapatnak, elkezdtünk 

bővülni, további éttermeket nyitni. 

Feleségem, Lídia – hozzám ha-

sonlóan – közgazdász, őt a hote-

lek világa érdekli, ezért ő a budai 

Várban lévő két boutique hotelünk 

revenue managere. Négy kisgyer-

mekemet pedig intenzíven készít-

jük fel az utódlásra; célunk, hogy 

érezzék az iparág rezdüléseit. De 

a legfontosabb szerepe a siker-

ben a csapatunknak van, akikkel 

átvészeltük a 2008-as válságot és 

a Covid-járványt is, és akik szív-

vel-lélekkel azon vannak, hogy a 

vendégeink csodás élményben 

részesüljenek. A sikerhez elen-

gedhetetlen a jó csapat, az érték-

gazdag cégkultúra, emellett pedig 

már „csupán” rengeteg munkára 

és kitartásra van szükség.

– Kihívást jelentő felada-
tok mindig vannak, ilyen 

például a mostani járvány-
helyzet is. Hogyan küzdöt-
tetek meg ezzel, hogyan 
próbáljátok meg „túlélni” 
ezt az időszakot?

– A cégcsoportnál részben 

arra használtuk fel a pandémi-

át, hogy a séfjeinkkel kidolgoz-

zuk azt a módszert, hogy miként 

lehet az éttermi ételt a lehető 

legegyszerűbben, minél élve-

zetesebb formában a fogyasz-

tók otthoni asztalára varázsolni. 

A hozzávalók vákuumcsomago-

lásban érkeznek, „alkatrészekre” 

szedve, egyszerű főzési, melegí-

tési instrukciókkal, hogy otthon 

szinte ugyanazt a minőséget 

produkálják, amit az étteremben 

kapnának, ráadásul kedvezőbb 

áron. A „Zsidai Home” szolgál-

tatás rendkívül népszerű, és azt 

gondolom, hogy a pandémia 

után is életképes lesz. Emellett 

egy régi nagy álmom is megva-

lósult, végre volt időnk kidolgozni 

egy saját fagylaltmárkát, amellyel 

Zuki néven találkozott a közönség 

a nyáron.

– És milyen egyéb tervei-
tek vannak a jövőre nézve?

– Az első és legfontosabb, 

hogy újra tudjuk 

nyitni a besétáló 

vendégeknek 

a még zár-

va tartó ét-

termeinket, 

a Pierrot-t, 

a Pest-Bu-

da Vendéglőt 

és a Baltazárt. 

A Pierrot a há-

ború utáni Bu-

dapest első magán-

kávéházaként nyitott 

meg, és azóta soha-

sem volt bezárva. Lel-

kileg nagyon megvi-

selte a családot, 

hogy most még-

is be kellett 

zárnunk, de 

a fine di-

ning étter-

mek eseté-

ben sajnos 

ez nem volt 

egyedi. A 

budai Vár-

ban nem volt 

elég vendég 

az újranyi-

táshoz, de 

egyelő-

re ezt a 

szakemberhiány miatt sem tud-

juk még megtenni. Már elkezdtük 

toborozni a kollégákat, és bízom 

benne, hogy minél hamarabb si-

kerül megnyitnunk.

– Szerinted – hozzád ha-
sonlóan – a gyermekeid is 
kedvet éreznek majd ah-
hoz, hogy átvegyék a sta-
fétát?

– Négy gyermekem van, így 

nagyon bízom abban, hogy vala-

ki csatlakozik majd a céghez, de 

szigorúan csak azután, ha már 

máshol dolgoztak és tapaszta-

latot szereztek. Van egy másik 

lehetőség is, hogy csak tulajdo-

nosként vesznek majd részt a 

cég életében, ez is fontos fela-

dat, nem egyszerű jól csinálni, 

ezt is tanulni kell. Egyébként elég 

jó esélyt látok arra, hogy csatla-

koznak majd a céghez, elvégre 

négyen vannak, egyvalakit csak 

érdekel majd annyira a mun-

kánk, hogy belevágjon. Mind 

a négyen szeretik az étter-

meinket, és tudatos az a 

folyamat is, ami során az 

éttermi és szállodaipart 

tanítjuk, magyaráz-

zuk nekik. Ebbe sok 

energiát fektetünk 

– reméljük, kedvet 

kapnak majd 

hozzá.

n hittek abban, 

982 óta – amikor 

ket, a Pierrot-t 

namikusan fejlő-

edig intenzívebb 

mióta én is része 

nak, elkezdtünk 

éttermeket nyitni. 

– hozzám ha-

zdász, őt a hote-

ezért ő a budai 

outique hotelünk 

re. Négy kisgyer-

ntenzíven készít-

ra; célunk, hogy 

g rezdüléseit. De 

zerepe a siker-

nak van, akikkel 

08-as válságot és 

s, és akik szív-

vannak, hogy a 

ás élményben 

sikerhez elen-

csapat, az érték-

a, emellett pedig 

geteg munkára 

szükség.

elentő felada-
nnak, ilyen 

tatás rendkívül népszerű, és azt 

gondolom, hogy a pandémia 

után is életképes lesz. Emellett 

egy régi nagy álmom is megva-

lósult, végre volt időnk kidolgozni 

egy saját fagylaltmárkát, amellyel 

Zuki néven találkozott a közönség ki

a nyáron.

– És milyen egyéb tervei-
tek vannak a jövőre nézve?

– Az első és legfontosabb, 

hogy újra tudjuk 

nyitni a besétáló 

vendégeknek 

a még zár-

va tartó ét-

termeinket, 

a Pierrot-t, 

a Pest-Bu-

da Vendéglőt 

és a Baltazárt. 

A Pierrot a há-

ború utáni Bu-

dapest első magán-

kávéházaként nyitott 

meg, és azóta soha-

sem volt bezárva. Lel-

kileg nagyon megvi-

selte a családot, 

hogy most még-

is be kellett 

zárnunk, de 

a fine di-

ning étter-

mek eseté-

ben sajnos 

ez nem volt 

egyedi. A 

budai Vár-

ban nem volt 

elég vendég 

az újranyi-

táshoz, de 

egyelő-

re ezt a 

ezt is tanulni kell. Egyébbkéént elég

jó esélyt látok arra, hogyy cssatla-

koznak majd a céghez, elelvéégrg e 

négyen vannak, egyvalakit t cssak 

érdekel majd annyira a munn-

kánk, hogy belevágjon. Mindd

a négyen szeretik az étter-

meinket, és tudatos az a 

folyamat is, ami során az 

éttermi és szállodaipart 

tanítjuk, magyaráz-

zuk nekik. Ebbe sok 

energiát fektetünk 

– reméljük, kedvet 

kapnak majd 

hozzá.

A ZSIDAI CSALÁD 
CÉGTÖRTÉNETÉNEK 
MÉRFÖLDKÖVEI

Pierrot (1982)

21 - A Magyar Vendéglő (2008)

Pest-Buda Vendéglő (2011)

Spíler Original (2012)

ÉS Bisztró (2013)

Baltazár Grill & Hotel (2013)

Spíler Shanghai (2014)

Pest-Buda Terasz (2014)

ÉS Deli (2015)

Opera Café (2015)

Jamie’s Italian Buda Castle (2016)

Pest-Buda Hotel (2016)

Jamie’s Italian Vienna Downtown, 
Bécs (2017; eladva: 2020)

Jamie Oliver’s Pizzeria (2017)

El Paseo del Mar, Marbella, 
Spanyolország (2018)

Spíler Buda (2018)

Zsidai Home (2020)

Zuki (2021)

Jamie Oliver’s Diner (2021)

ZSIDAI ROY SZERINT A BELSŐ HAJTÓERŐ ÉS AZ ALKOTÁSI 

VÁGY ELENGEDHETETLEN A SIKERHEZ

„REMÉLJÜK, 
KEDVET KAPNAK 
MAJD HOZZÁ”

„Gyerekkorom óta 
éttermekben 

és szállodákban 
nőttem fel”


