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Látható emberek,
kapcsolatépítés, dialógus

Arató Ferenc főszerkesztő

Új formában és megújult tar-
talommal jelentkezik harma-
dik évfolyamával a Hiteles 
Forrás. Mi állhat a változás 
mögött? 
Az elmúlt évek tapasztalatai 
azt mutatták, hogy  a kis – 
és középválallkozások ered-
ményessége szempontjából 
kulcskérdés az adott piaci 
szereplő lokális gazdasági 
kapcsolatrendszerének mi-
nősége. Egy komoly üzleti 
magazinnak ezért lehetősé-
get kell adnia arra, hogy a 
regionális vagy lokális part-
nerek megtalálják egymást. 
Látható emberekre és látha-
tó vállalkozásokra van szük-
ség. Olyanokra, amelyek 
megszólíthatók, s amelyek szeretnének bekap-
csolódni a regionális gazdasági vérkeringésbe. 
A gazdaságfejlesztésre fordítható hazai és uni-
ós források felhasználásának nyilvánossága ed-
dig is a Hiteles Forrás egyik fontos területe volt. 
Ugyanakkor ideje a fókuszt élesíteni, és a sikeres 
vállalkozók, vállalkozások felé fordulni. Számunk-
ra melyik vállalkozás a sikeres?  Az, amelyik nem-
csak forrásokat képes teremteni, de a fejlesztési 
terveit meg is valósítja, és azok eredményessége 
is jelzi sikerét. Valódi teljesítmények bemutatásá-
ra vállalkozunk – középpontba állítva a sikeres, 
innovatív vállalkozások lokális, regionális kap-
csolatrendszerének fejlesztését. A tisztelt Olva-
só egy új formátumú magazint tart a kezében. 
Azonban mégsem egyszerűen „csak” egy olvasó 

a sok közül, mivel Ön is ennek 
a kapcsolatfelvételnek lett ol-
vasóként azonnal részese. 
Hiszen az Ön partnere-part-
nerei állították össze az újság 
tartalmát.  Reményeink sze-
rint olyan területeket megjele-
nítve, amelyek megítélésünk 
szerint érdekesek lehetnek az 
Ön számára, mint kiválasztott 
regionális partnerük számá-
ra. A minőség tekintetében a 
nagy magazinok színvonalát 
tartjuk mérvadónak. Filozó-
fiánk szerint a lokális sze-
replők is megérdemlik azt a 
figyelmet, azt a minőséget a 
publicitás terén, amelyben je-
lenleg csupán a felső tíz szá-
zalék részesül. Lapunkban a 

lokális és regionális érdekek összekapcsolásá-
val megjelenő nyilvánosságot és a személyes 
kapcsolatépítést tekintjük irányadónak. Vagyis 
a Hiteles Forrás egyszerűen akár regionális fó-
rumként – vagy akár regionális szereplők lokális 
kommunikációs kampányainak szerves része-
ként – generálni törekszik az együttműködése-
ket a minőségi szempontok, minőségi informáci-
ók személyre szabott bemutatásával.  Személyre 
szabott, hiszen a bemutatkozó kellő figyelmet, teret 
kap a Hiteles Forrás szerkesztőségtől, s így a ma-
gazinon keresztül az Olvasóktól is. Másrészt az Ol-
vasó olyan magazinhoz jut, amelyet az őt jól ismerő 
partnereik „szerkesztettek” és személyesen neki el 
is küldtek. Ily módon tarthatja kezében most Ön is 
a megújult Hiteles Forrást.

FŐSZERKESZTŐ LEVELE
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Interjú: Aki nemcsak beszél
a KKV szektor támogatásáról

 - Balogh Éva, a Dél-Alföldi Regionális 
Fejlesztési Zrt. vezérigazgatója

Balogh Éva a vállalkozásfejlesztésben fontos 
szerepet játszó cég vezérigazgatója. „Extrém 
sportokat nem űzök, kivéve ha nem tekintjük 
annak a mai világban egy cég vezetését...” - 
mondja nevetve. A Dél-Alföldi Regionális Fej-
lesztési ZRt.– különböző jogi formákban már 
- több mint 15 éve végzi tevékenységét Bács-
Kiskun, Békés és Csongrád megyékben. A 
Társaság törekvése a régió és kistérségek 
gazdasági fejlődésének elősegítése és a gaz-
dasági struktúra megerősítése, a térségben az 
innovációs fejlesztések, tevékenységek finan-
szírozása. A társaság profit érdekeltségi alapon 
tőkerészesedést vállalva részt vesz elsősorban 
kis- és középvállalkozások alapításában, fej-
lesztésében, vállalatok reorganizációjában. Te-
vékenysége továbbá a tőkebefektetés mellett 
vállalkozások vissza-nem-térítendő forrásokhoz 
juttatása: pályázatírás és projektmenedzsment. 
Balogh Éva kiemeli, hogy együttműködnek to-
vábbá a régióban található takarékszövetkeze-
tekkel, a VOSZ-szal, több klaszterrel és a Sze-
gedi Tudományegyetemmel. 
Az egyik országos kezdeményezésben, a KKV-
HÁZ hálózat Megyék Versenye programjában, 
Bács-Kiskun megye csapatkapitányaként vesz 
részt, vagyis nemcsak beszél a KKV szektor 
támogatásáról, hanem a vállalkozói közösség 
aktív tagjaként tevékeny  részt vállal a régió, a 
megyei vállalkozásainak együttműködésében, 
a vállalkozói közösség fejlesztésében. Az egyik 
legizgalmasabb kérdés a verseny céljai között 

kiemelt helyen szereplő „érzelmi kötődés”, a 
lokális együttműködés elősegítése. Úgy véli a 
lokális együttműködés nem csak egyfajta „lo-
kálpatriotizmus” miatt fontos, hanem számos 
előnnyel kecsegtet a vállalkozások számára. 
A cégek könnyen megtalálhatják a közelükben 
azokat a vállalkozásokat, amelyekkel partner-
séget tudnak kialakítani, így közösen fejlesztve 
egymás üzletmenetét. Másik fontos célkitűzés 
– folytatja lelkesedve - a komplex gazdaság-
fejlesztési lehetőségek kihasználása. A lokális 
együttműködések fejlesztésére kiváló kezde-
ményezésnek tartja a KKV Ház rendezvény-
sorozatot, továbbá minden lokális szervezésű 
konferenciát, rendezvényt. Egyes iparágak, 
szektorok szorosabb együttműködésére meg-
felelő keretet nyújthat klaszterek létrehozása.
A fejlesztés abban az értelemben is kiemelt sze-
repet játszik ebben a versenyben, hogy innova-
tív, kutatásra és fejlesztésre épülő projekteket 
szeretnének bemutatni. Olyan valódi vállalko-
zásokat, amelyek önfejlesztésben, termék- és 
szolgáltatásfejlesztésben gondolkodnak. Hi-
szen a régióban, illetve az egyes megyékben 
számos olyan társaság van, amelynek jelentős 
innovatív ötlete van, amellyel versenyelőnyre 
tud szert tenni a konkurenciával szemben. 
A versenyben szintén szereplő esélyegyenlő-
ségi szemponttal kapcsolatban úgy véli, min-
denképpen cél, hogy a vállalkozások ne „szük-
séges rossz”-ként tekintsenek a társadalmilag 
fontos indikátorokra. Egy komplex gazdaság-

„Megyék versenye 2014”
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fejlesztési projektben, vagy egy termékfej-
lesztésben, nem csupán „színes pántlika” a 
tapasztalt nyugdíjas munkaerő bevonása, a 
környezettudatosság, vagy az esélyegyen-
lőség biztosítása. Ezekkel ugyanis a vállal-
kozások hozzájárulnak a társadalmi egyen-
lőtlenségek mérsékléséhez, amely a saját 
piacukra is előnyös hatásokat gyakorolhat. 
„Sikeresen lezárult a KKVHÁZ Megyék Ver-
senye első fordulója.” - számol be az elindult 
program első fontos állomásáról. „Összesen 
17.402 szavazat érkezett a csapatokra. A ré-
gióban Bács-Kiskun megye csapatkapitánya 
vagyok, így örömmel tölt el, hogy a második 
fordulóba sikeresen továbbjutott a csapat 

(a hazai megyék közül a harmadik legjobb 
eredménnyel a fővárosi agglomerációt nem 
számítva – HF). „A verseny most egy rövid 
pihenőt tesz” – folytatja az program esemé-
nyeinek felsorolását -  „ami alatt bemutatásra 
kerülnek majd azok, akik a legtöbbet tették 
az első fordulóban.” A következő forduló fel-
adatai október 29-én kerülnek nyilvánosság-
ra. Csapattagnak még most is lehet jelent-
kezni, várják is a további jelentkezőket. Addig 
is több alkalommal keresik meg a vállalkozó-
kat és készítik fel őket a következő forduló fel-
adataira. A verseny döntője december 3-án 
14-18 óra között lesz, Budapesten. 



RÖVID INTERJÚ PÁLYÁZÓKKAL

Interjú a Szentkirályi Ásványvíz Kft. tulajdonos-
üg yvezetőjével

Fotó: Emmer László

Balogh
Levente

Balogh Levente

A Szentkirályi Ásványvíz 
Kft.  egy „bányász” cég, 
hiszen ásványi  kincset hozunk a felszínre, amit 
palackozunk és forgalmazunk. 
2007-ben pályázati támogatással megvásároltuk 
a legmodernebb palackozó sort, majd bővítettük 
a logisztikai központunkat, melynek során hatéko- 
nyabb lett a kiszállítás és lehetővé vált a napi 5 
millió liter tárolása. Közel 2 éve avattuk fel a saját 

fröccsöntő üzemünket, ezzel egy gyártelepen tudjuk 
megoldani a PET granulátumból való palackok 
előállítását is. A fröccsöntő üzemben is a legújabb 
technológiájú rendszert használjuk, amellyel akár 
60%-ban reciklált anyagot tudunk felhasználni.
Hatékonyabbá és gyorsabbá vált a logisztika, 
modern gépsorokkal biztonságosan, gazdasá- 
gosan állítunk elő termékeket, a fröccsöntő üzem 
energiatakarékos, így ezzel is hozzájárulunk a kör- 
nyezetvédelemhez. Szeretnénk pályázni a jövőben 
is, mert a logisztikai központunk és a fröccsöntő 
üzemünk bővítése, valamint egy új palackozó üzem 
építése is szerepel a terveink között.
A három legfontosabb dolog cégünk életében 
a mennyiségi- és a minőségi biztonság, valamint 
a marketingkommunikáció. Fontosnak tartjuk, 
hogy a tevékenység megegyezzen a kommunikált 
üzenetekkel, hiszen csak így lehet hiteles egy cég.
A fogyasztóink körében az idősebb korosztály van 
többségben, ezért folyamatosan nyitunk a fiatalok 
felé is. Kampányainkkal a fiatalabb korosztályhoz 
is szólunk, éppen ezért indítottuk el 2011-ben „A 
víz arca” kampányt, amelynek középpontjában 
– a meglévő fogyasztók mellett – az új generáció 
egészséges életmódra való ösztönzése, Rövid 
interjúk pályázókkal tanítása állt. 

KIK VAGYUNK? FEJLESZTÉSI EREDMÉNYEINK?
PÁLYÁZATI TERVEINK? MITŐL MŰKÖDÜNK? KIKET KERESÜNK?
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Interjú az Unichem Kft. 
Ügyvezetőjével, Almási Gáborral

Unichem

Cégünket 24 évvel ezelőtt alapították magyar ma-
gánszemélyek. Gyártással és kereskedelemmel 
foglalkozunk. Az Unichem Kft. főként a magyar 
piacon, a kommunális és ipari víz- és szennyvíztisz-
títás, valamint a technológiai vizek tisztítása terü-
letén tevékenykedik. Ivó-, szennyvíz- és kommu-
nális víztisztításhoz gyártunk vegyipari anyagokat. 
Szervetlen koagulánsok és szerves polielektrolitok 
széles választékát kínáljuk különböző alkalmazási 
területekre. Az Unichem Kft. a Magyar Víziközmű 
Szövetség társult tagja. Erősségeink közé tartozik a 
rugalmasság, megbízhatóság.
Eddig munkatársak képzésére, eszközbeszerzésre, 
technológia fejlesztésre, infrastrukturális fejleszté-
sekre, K+F tevékenységre vettünk igénybe európai 
uniós támogatásokat. Idén zárul egy telephelyfej-
lesztésünk. Gyártásunk bővítése érdekében egy 
új gyártó csarnokot építünk. Folyamatban van egy 
kutatás-fejlesztéses projektünk, innovatív CaCl2- 
előállítás, és az ehhez kapcsolódó termékcsaládok 
kifejlesztése hazai alapanyagokból. A CaCl2 kör-
nyezetbarát anyag, kiválóan alkalmazható poralaní-
tásra, utak, járdák tehermentesítésére. Pormegkötő 
és síkosság mentesítő. Ez az anyag drága, külföldről 
kell behozni. Mi arra vállalkoztunk, hogy a CaCl2-
ot itthon megpróbáljuk előállítani hazai alapanya-
gokból. Ez azért fontos, hogy megrendelőink ol-
csóbban, belföldön hozzá tudjanak jutni.
Nagyon fontosnak tartjuk, hogy egy cég folyama-
tosan fejlődni tudjon. Mind a személyi állomány, 
mind az eszközállomány fejlesztése kiemelt célunk 
a közeljövőben is, hiszen vevőink magas színvonalú 
kiszolgálása legfontosabb feladatunk.

www.unichem.hu



Empátia marketing
A vásárlás visszanyert személyes, megbízható élménye

Interjú Boros Anikóval

HF: 20 éve vagytok a pályán. Sikeres projektek 
sorakoznak a hátatok mögött, mint például a Gra-
boplast, az Erős Pista, a Chio, a Sheraton Hotel. 
Mindezt az általatok képviselt empátia marketing 
segítségével?

BA: Mi a love marketing felől érkeztünk az empátia 
marketinghez. Amíg a  love marketing elsősorban 
az egyénre koncentrál, addig az empátia marke-
ting a csoport működésre fókuszál. Amennyiben a 
jelképet, védjegyet nem valamilyen alkalmazásban 
használom fel, akkor az egy statikus, halott dolog. 
Vagyis az a kérdés, hogy mennyire szerethető a 
szimbólum? Ha egy pólón nem viselném szívesen, 
akkor valószínű, hogy a terméket sem fogom aján-
lani.  A love marketingben a szimbólumok elfogad-
hatóságán van a hangsúly. Melyik az az irány, ame-
lyik szerethető? Az empátia marketingben inkább a 
fogyasztó döntésének segítése a lényeg, döntsön 
saját maga úgy, hogy igenis, szeretni fogja a ter-
méket. A gyakorlatban mutatjuk be, hogyan lehet 
megszabadulni attól a megközelítéstől, amelyik azt 
mondja például, hogy „Ez egy iszonyatosan jó ás-
ványvíz, ezt igyad, mert ez tisztítja a pórusaidat!”. 
Az ilyenekben, már senki nem hisz. 

HF: Miben más az empátia marketing?

BA: Az empátia marketingben számunkra az első 
alapvetés, hogy ez egy jó termékhez kapcsolódik, 
vagyis nem átverjük, manipuláljuk a vevőt, hanem 
valami tényleg jóval kívánjuk kapcsolatba hozni. A 

második, hogy a fogyasztó a saját döntési mecha-
nizmusa során tanuljon valamit. Mindezt indirekt 
módon, tehát anélkül, hogy bármit is mondanánk 
neki tárgyiasítva a termékről. Olyan környezetben, 
olyan design-alkalmazásokkal kínálni a terméket, 
hogy abból a folyamatból, amit így átél, kapjon egy 
inputot, egy élményt, amely a belső döntés megho-
zatalát segíti. Az empátia marketing egyfajta feloldó 
mechanizmus, ahol ezeket a beleérzéseket előre 
szeretnénk felismerni. Az élet értékrendszerébe 
épüljön be, hogy mi, emberek, figyelünk egymásra. 
Minden azon múlik, hogy partnereink végig tudják-
e következetesen biztosítani azt az odafigyelést a 
vevőikre, amelyet közösen végiggondoltunk, meg-
terveztünk. Ha ezt tudják majd működtetni, akkor 
olyan élményeket közvetítenek a vevőknek, ame-
lyek ismerőssé, személyessé, rájuk szabottá teszik 
a vásárlást, így egy mélyebbről fakadó kötődést 
érhetnek el. Azért, hogy meglegyen az az élménye 
a vásárlásnak, ami régen meglehetett a pékkel, a 
sarki fűszeressel, vagyis van közöttünk valamiféle 
szimbiózis a mi életünkben. Kialakítani egy olyan 
élményt, hogy a rohanó világban én, mint pék, mint 
fűszeres azért dolgozom, hogy te visszanyerd a 
vásárlás személyes, megbízható, igényeidet leső 
élményét! Inkább ilyen alternatív, de emberi léptékű, 
költséghatékony megoldásokban gondolkodunk. 

HF: Hogyan kell ezt konkrétan elképzelnünk?

BA: Az egyik projektünkben a Hírös Koraszülötte-
kért Alapítvánnyal együtt dolgozunk empátia mar-
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A Four Points by Sheraton Kecskemét
szoborrá formált jelképe, az acél barackfa.

Boros Anikó, Zsoldos Csaba: Égigérő - Sky-high tree (2013)



ketinges szempontokkal. Hogyan lehet a kezdeti 
csüggedést egy támogatóbb környezettel minél 
előbb feloldani? Sokakat sokkol a hír, a tény, hogy 
gyermekük koraszülöttként jött a világra. Van, aki 
napokig nem is mer a babára nézni. Sokszor telje-
sen elveszítik a szülők a fonalat, hogy akkor most mi 
lesz. A feladat, hogy ebből hogyan lehet továbblép-
ni, kimozdulni. A szülő nincs olyan állapotban, hogy 
tájékozódjon, vagy olykor rosszabb, ha az internet-
hez fordulva mégis megteszi. Az egészségügyben 
dolgozók is fáradtak, az ő körülményeik is elég ke-
mények. Hogyan lehet ebbe úgy belelépni, hogy 
segítsük a folyamatot? Az alapítvánnyal együtt kö-
zösen úgy próbáljuk megfogni a dolgot, hogy pél-
dául az elmúlt 200 évből, amiről vannak adataink, 
összegyűjtöttünk olyan tudósokat, zenészeket, író-
kat, színészeket, akikről biztosan lehet tudni, hogy 
koraszülöttként jöttek a világra. Rengeteget talál-
tunk – például  G. B. Shaw, Albert Einsten, Marilyn 
Monroe, stb. Ők azt üzenik ne-
künk, hogy teljesen behozható 
a lemaradás. Kampányunkban 
ők bíztatást jelentenek. És biz-
tatást jelent ennek a területnek 
az elmúlt 20 évben tapasztalt 
hihetetlenül gyors fejlődése is. 
Ebben a helyzetben a szülők 
az egészségügyiekkel együtt-
működve tudnak továbblépni. 
A cél: a félelem részét a lehető 
legszűkebbre venni, s felhívni 
a figyelmet, hogy egyre job-
bak a koraszülöttek esélyei, 
s azért ő, a szülő is tehet. Itt 
az empátiát egy indirekt hírrel 
tesszük jelenvalóvá. Azt nem 
tudjuk mondani, hogy persze 
mindenki problémamentesen 
élheti az életét, -bár a legfőbb 
célok egyike a jövőre nézve ez- 
, de azt igen, hogy ezek a híres 
emberek, mind koraszülöttek 
voltak, és mégis megváltoz-
tatták a világot, így erre a jelen 
koraszülöttei is képesek.
Az empátia marketing nem áll 
meg itt. Gyorsan változik a vi-

lág, benne  a kereskedelem jellege is. Például egy 
pékség nem állhat meg ott, hogy kiflit és kenye-
ret árul csupán. A verseny miatt és a differenciált 
vevőigények miatt sem. Már senki nem napi két 
kiló kenyeret vásárol. A gyerek kiflit akar, az apu-
ka rozscipót, az anyuka kenyeret sem akar enni, 
a nagyi pedig kalácsot szeretne. Vagyis mindenből 
vinnének haza, de csak két szeletet. Ma már ezt 
a differenciált keresetet kell kiszolgálnia, ha a ve-
vőit meg akarja tartani. Ezeket a valós, vagy vélt 
problémákat feldolgozzuk, és ezekre próbálunk 
megoldásokat kínálni a lehetőségek szerint. Persze 
költséghatékony és kivitelezhető legyen, a léptéke 
pedig mindenképpen emberi és személyes marad-
jon.

HF: Megéri vajon a megrendelőnek, hogy egy 
ilyen komplex folyamatban gondolkodjon veletek 
együtt?

BA: A megrendelők azt már 
látják, hogy milyen sokba kerül 
nekik, ha nem változtatnak. Azt 
már értik, hogy valamit tenniük 
kellene, de hogy az jó lesz-e, 
eredményes lesz-e, abban bi-
zonytalanok. Az újsághirdetés 
haszontalannak tűnik – sajnos, 
ablakon kidobott pénz. Ezt is 
látják, de nem látnak maguk 
előtt használható, működő al-
ternatívákat. Így kapnak tőlünk 
alternatívaként egy kosarat, tele 
eszközökkel, amelyekből ők vá-
logathatnak, akár külön-külön 
kipróbálva azokat a különböző 
üzleteikben.

HF: Hogyan tud együttműköd-
ni  a világ egyik legnagyobb 
szállodai hálózatát működtető 
hatalmas nemzetközi vállalat-
birodalom, a Sheraton és egy 
ilyen mikro-vállalkozás, mint a 
tiétek, ráadásul Kecskeméten?
BA: A Sheratonnál az volt a ki-
induló pont, hogy az egész vi-
lágon egységes arculatú Hotel 
Image (nem lehet eltéri az arcu-
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INTERJÚ BOROS ANIKÓVAL

Zsoldos Csaba és Boros Anikó grafikusmű-
vészek 20 évvel ezelőtt alapították az Ar-
non Design Chef kreatív stúdiót.

Munkájukról alkotott filozófiájuk: A szakma és a 
törvényszerűségek ismerete és tudása elkerül-
hetetlen a tervezésben, éppúgy mint az életben. 
Azonban képesnek kell lennünk rá, hogy ezeket a 
törvényeket meg is tudjuk szegni, ha  a megfelelő 
pillanatban úgy látjuk jónak. Nincs esély megúju-
lásra a változás kizárásával. Ez az újító szándék, 
a tanulás, a kísérletezés vágya maga az erő a 
fejlődéshez, a továbblépéshez. Fennmaradását 
állandóan éltetni kell, mint a tüzet, hogy soha ki 
ne aludjon. Az Arnon Design Chef nem csak egy 
grafikai stúdió, hanem két kísérletező kedvű al-
kotó ember vállalása. Arról, hogy az alkotás fo-
lyamatának, amellett, hogy egyéni utat jár be a 
művész az elgondolástól a megvalósításig, óriá-
si többletértéke lehet a hasonlóan gondolkodók 
találkozásának inspiratív lehetősége. Ezt az él-
ményt élik meg az alkalmazott grafikai tervezés-
ben és a partnerekkel való együttműködés során 
éppúgy, mint  képzőművészeti projektjeikben - a 
közös alkotómunkában.

lati kézikönyv által meghatározott paraméterektől) 
mellett megjelenjen egy lokális brand, mely a helyi 
vizuális és kommunkációs értékeket  egységes jel-
képpé tudná formálni. Ehhez egyrészt kellett valaki, 
akiben megvolt az igény, hogy ezt a törekvést végig 
viszi, elfogadtatja mindenképpen, akár a Sheraton 
illetékeseivel  is. Másrészt, hogy a lokális értékeket, 
konkrétan Kecskemét városát tartotta annyira ér-
tékesnek, lokális know how-kat birtokló helynek, 
hogy ezt meg is mutassa. Csak az volt a kérdés, 
hogy melyek legyenek a prioritások. Így jött a ma-
gyar népmeséket feldolgozó helyi rajzfilm-kincs. 
Így a Kodály Zoltán  nevével méltán világhírűvé vált 
zene – vagyis az, hogy hogyan lehetne e csodálatos 
zenét „belopni” a hotelbe mint motívumot. Ugyan-
akkor  így jött harmadikként a barack, mint motí-
vum, a tájegység méltán  híres gyümölcse. Ezek a 
motívumok egymással is összefonódtak. Teljesen 
egyedi módon a Sheratonon belül létrejött egy al-
brand, az „Apricot Garden”, amely a kecskeméti, 
lokális ízeket, hangulatokat integrálja a szállodalánc 
nemzetközi brandjébe. Ugyanígy a tulajdonos-üze-
meltető kivételes rálátóképességét dícséri, hogy az 
általunk tervezett  Bistorant brandet is beemelhet-
tük szintén, mint régióra jellemző brandet, melyből 
az első étterem Szegeden nyílt.
Az együttműködésben talán a legfontosabb az, 
hogy az emberek, akik a tervezési folyamatban 
benne vannak, értsék, érezzék egymást. Ha nem 
lettek volna elszánt emberek, akkor nem sikerült 
volna. Az empátia marketing három lényeges pillér-
re épül a mi értelmezésünkben: empátia, elkötele-
zettség, szenvedély. Ha nem hiszek a termékben, 
úgyse valósul meg, ha ő nem hisz benne, úgyse 
valósul meg. Mi csak akkor tudunk együtt dolgoz-
ni, ha kiderül az elején, hogy tudunk egy nyelven 
beszélni. Ha ez van, akkor folytatjuk. Ha nincs, ak-
kor nem. Ebben a folyamatban a megértés-megér-
zés mint egy ék halad előre, s akkor mindenki jön 
mögé, mindenki segíti. Mindig van egy ilyen pilla-
nat, amikor átfordul az egész. Akkor már mindenki 
ugyanabba az irányba tart. Az eleje nehéz, mert 
akkor mindenki szanaszét van (nevet).
Mindegyik projektünk önálló gyerek, mindegyik 
más-más élmény. A Sheratonnal végzett mun-
ka nagyon izgalmas volt, különösen azért, mert a 
helyi értékeket bele lehetett tenni, tehát ez érzel-

mi kérdés is volt számunkra. Volt olyan munkánk 
- például a Graboplastnál- , ahol pedig az volt az 
izgalmas, hogy kétszáz valahány terméket kellett 
úgy becsomagolni, hogy az egy rendszer legyen. 
Minden téma érdekes. A Sheraton azért jó, mert 
itt van, látod hogy működik, látod, hogy szeretik. 
Végül is az a legjobb, ha szeretik.

HF: Az empátia elérte a célját.

BA: Hát igen, de működtetni kell. A megrendelőnek 
ki kell bontania a benne rejlő lehetőségeket.

2014. III. évfolyam 3. szám
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Mérlegen a pályázatok
Sikeresen pályázó cégek vezetőit kérdeztük arról, hogy az elnyert támogatások 

segítségével milyen fejlesztéséket hajtottak végre. 

Tazo Kft.     
Interjú Szakáll Tamás ügyvezetővel

Nyomdaipari termékek tervezésével és gyártásával 
foglalkozunk. Ez többek között irodai kiegészítőket, 

reklám eszközöket, 
beltéri-kültéri dekoráci-
ókat és egyéb marke-
tingeszközöket jelent. 
Cégünk egyaránt szol-
gáltat a szervezeti és 
fogyasztói piac számá-
ra. Négy európai uniós 
pályázatunk volt ed-
dig. Mindegyik lezárult. 
Ezek javarészt gépbe-
szerzések voltak. Vásá-
roltunk nyomdagépe-
ket, kötészeti gépeket. 
Cégünk hatékonyabb 
működése érdekében 
fejlesztettünk informa-
tikai rendszerünket is. 
Fontos fejlődésnek tar-
tom, hogy a szolgálta-

tásainkat tudtuk bővíteni. Bővült a portfóliónk. Új ter-
mékeket tudtunk bevezetni, olyanokat amelyeket eddig 
alvállalkozóknak adtunk ki, mert nem rendelkeztünk 
azzal a technológiai háttérrel, amely szükséges lett vol-
na a gyártáshoz. Szerencsére az új gépek segítségével 
most már házon belül meg tudjuk oldani ezeket a fel-
adatokat. Ezáltal költséghatékonyak lettünk. Nem kell 
már elszállítani a félig kész terméket, a szállítási költsé-
get meg tudjuk spórolni. Másrészt gyorsabbak lettünk, 
nem kell várni az alvállalkozó munkájára, hiszen már 
mi magunk el tudjuk készíteni a terméket. Tervezünk 
újra pályázni a következő pályázati ciklusban is. Kíván-
csian várjuk, hogy milyen feltételekkel, és mire tudunk 
majd vállalkozni. Cégünk számára nagyon fontos a jó 
marketingszemlélet, az ügyfélközpontú hozzáállás, és 
a gyors reakció a piaci változásokra. Úgy gondolom 
ezek szem előtt tartása fontos ahhoz hogy jól működ-
jön a vállalkozásunk.

www.tazo.hu

Váll-Ker Kft.              
Interjú Tóth Istvánnal

A vállalkozás tevékenysége alapvetően fémkandallók, 
díszajtók és fémszerkezetek gyártása. Fő 
tevékenységünk a kandalló gyártás. Ezek mobil 
kandallók. Jelenleg 260 típusú kandallót gyártunk. A 
vállalkozás legnagyobb árbevételét a Németországba, 
Dániába és Angliába történő export jelenti. Első 
fejlesztéseink munkahelyteremtésről szóltak, amelyek 
segítségével két telephelyet tudtunk megvásárolni. 
Komplex technológiai fejlesztés keretében hat 
darab gyártósori megmunkáló gép és három darab 
kiszolgálóegység beszerzését, üzembe helyezéséhez 
szükséges üzemcsarnok átalakítását, az elektromos 
hálózat bővítését, tizennyolc fő ipari hegesztő 
továbbképzését valósítottuk meg. Gépparkunk 
folyamatosan bővül. Fejlesztettük az  internetes 
portálunkat, illetve CMS rendszer, HR rendszer, 
valamint táv- és csoportmunka támogatását szolgáló 
alkalmazás került bevezetésre. Érdeklődve várjuk az 
új pályázatokat. Kezdetekben két csarnokunk volt, 
jelenleg hét van, és a kapacitásunk bővítése érdekében 
szeretnénk még újabb hármat építeni. Cégünk számára 
nagyon fontos a fejlesztés. Én személy szerint azt 
vallom, hogy amit tegnap gyártottunk az már elavult, 
holnap már új minőséget kell produkálnunk, ennek 
érdekében megteszünk mindent, hogy folyamatosan 
fejlődni tudjunk. Külföldre szállítjuk a kandallók 98%-át, 
ezeket az üzleti kapcsolatokat szeretnénk megtartani. 
Törekszünk arra is, hogy a termékeink belföldi piacon 
is teret nyerjenek.

http://www.vall-ker.hu
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Tapéta kis és nagy kereskedelemmel foglalkozunk. Dél-Koreából 
importáljuk a termékeket és azokat Európa teljes területén for-
galmazzuk. A bőséges tapéta választékon kívül, majdnem 500 
fajta bordűrt, széles választék-
ban kül- és beltéri szegőléce-
ket, rozettákat, ill. állmenyezete-
ket értékesítünk. Egyéb díszítő 
elemek is megtalálhatóak ná-
lunk, mint például a falmatricák, 
poszterek. Egyéb fürdőszobai 
kiegészítőket, asztalterítőket, 
függönyöket, vízipipákat és 
eredeti kézi csomózású perzsa 
szőnyegeket is forgalmazunk. 
Mi eddig még nem pályáztunk, 
legelső pályázatunk még nem 
zárult le, végső fázisban van 
már. Technológiai fejlesztést 
hajtottunk végre ami az informatikai fejlesztésre korlátozódik fő-
képp. Informatikai eszközöket, illetve programokat vásároltunk 
annak érdekében, hogy irodánkban és üzleteinkben egyaránt 
maximálisan ki tudjuk szolgálni a partnereinket a legrugalma-
sabban és a leggyorsabban. Ha ez a pályázat lezárul tervezünk 
újra pályázni. Ingatlan beruházás érdekelne minket, mert cé-

günknek a megrendelések növekedésével egyre nagyobb tér-
re van szüksége. Illetve energiaforrásos pályázatok mozgatják 
még a fantáziánkat, napelemes rendszer kialakítása cégüknél 

jelentősen megkönnyítené az 
életünket. Ahhoz, hogy mi-
nél jobban tudjunk működni 
szükség van szakmai tudásra. 
Igyekszünk alkalmazottainkat 
is folyamatosan képezni, mi 
magunk is járunk külföldre kép-
zésekre. Itt Magyarországon 
ebben a szegmensben nagyon 
kevés a szakmai konzultáció 
lehetősége, ezt nagyon hiá-
nyolom. Külföldről szerezzük 
be a tananyagokat, hogy minél  
több tudással rendelkezzünk, 
magunkat csak így tudjuk ké-

pezni. Mert Magyarországon nincs képzés. Külföldön erre van 
lehetőség, remélem ez hamarosan Magyarországon is elérhe-
tő lesz. Szerencsések vagyunk, mert jelenleg 1623 partnerünk 
van, amit szeretnénk folyamatosan bővíteni. 
http://www.sakitapeta.hu

Majidi Kft.   
Interjú Majidiné Mekis Andrea és Majidi Faihas ügyvezetőkkel
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Itt vannak a 2014-2020-as pályázati kiírások
Mikro-, kis- és középvállalkozások termelési kapacitásainak bővítése (eszközbeszerzés) 
Pályázat célja: A pályázat keretében mikro-, kis- és középvállalkozások vállalat beruházásai lesznek támogathatóak. A cél az ipari 
termelés felfutásának erősítése. 

Támogatható tevékenységek: Gyártáshoz kapcsolódó, új termelő eszköz beszerzése (regionális beruházási támogatásként. Új 
gyártási folyamat során az anyagmozgatáshoz és csomagoláshoz kapcsolódó új eszköz beszerzése (regionális beruházási tá-
mogatásként) - önállóan nem támogatható. Infrastrukturális és ingatlan beruházás (regionális beruházási támogatásként) – önál-
lóan nem támogatható. Információs technológia-fejlesztés, kizárólag a gyártó berendezéshez kapcsolódó informatikai eszközök 
és szoftverek (regionális beruházási támogatásként) – önállóan nem támogatható. A termelő eszköz beszerzéséhez kapcsolódó 
gyártási licenc, gyártási know-how beszerzések (regionális beruházási támogatásként) – önállóan nem támogatható 

Támogatás maximális intenzitása (%): 50%

Mikro-, kis-, és középvállalkozások piaci megjelenésének támogatása

Pályázat célja: A támogatás célja a KKV-k piacra jutási feltételeinek, különösen a külpiaci érvényesüléshez szükséges tevékenysé-
gek támogatása külföldi kiállításon, vásáron való részvételen, a piacra jutáshoz kapcsolódóan végzett marketingtevékenységen, 
illetve igénybe vett kiegészítő szolgáltatásokon keresztül. A kiírás célcsoportját azok a vállalkozások képezik, amelyek magasan 
feldolgozott, végfogyasztásra szánt termékekkel kívánnak megjelenni a külpiacokon. 

Támogatható tevékenységek: Külföldi kiállításokon vagy vásáron való részvétel – kötelező. Külföldi árubemutató szervezése – kö-
telező. Piacra jutás támogatása. Információs technológia-fejlesztés, online megjelenés támogatása, 5) Tanácsadás igénybevétele 
- max. a projekt 5%-a lehet. Piackutatás elkészítésének költsége - max. 500.000.- Ft lehet. Szabadalmak és egyéb immateriális 
javak megszerzésének, érvényesítésének és védelmének költsége, 8) Innovációs tanácsadás és innovációs támogató szolgáltatás 
költsége. 
Támogatás maximális intenzitása (%): 50%



Toljuk be a szekrényt a 
nyomtatóba! 
Digitális forradalom megszemélyesített nyomtatás
Interjú Szekeres Gáborral

Valószínűleg „Nyomtató és média mániás va-
gyok!” - mondja Szekeres Gábor, az első hazai 
nyomdatechnikai inkubátorház bemutatótermé-
ben, amelynek létrehozásában oroszlánrészt 
vállalt. Cége, a Jampolo, az elmúlt tíz év alatt a 
digitális nyomtatásban regionálisan egyedülálló 
nyomdáig jutott. Valóban mániásnak tűnik. Igazi 
szenvedélye az igényesség. Abból indul ki, hogy 
a vevő, a partner mindig a minőséget keresi. 
Ezért kézenfekvő olyan szolgáltatásokat kínálni, 
amelyek teljesen a partner személyes igényeire, 
szükségleteire szabott megoldásokat nyújtanak.
Elsőként, még öccsével közösen, a reklámruhá-
zati szegmensben hoztak létre olyan komplex 

szolgáltatást, amely lehetővé tette a személyre 
szabott – azaz perszonalizált – reklámruházati 
termékek előállítását.  Ezzel a külföldi piacot 
is megelőzték. Az első nyomdagép is ehhez a 
projekthez szükséges beszerzés volt. Az egyedi 
ruházathoz névre szóló ruházati etikett kártyát, 
egyedi csomagolást gyártottak. 
Ez az első nyomtató lett a „veszte”. Rabul ejtet-
ték a digitális forradalomban rejlő lehetőségek... 
„Kívülállóként, egyetlen nyomdagép friss tulajdo-
nosaként nem értettem, a többi hagyományos 
nyomda vagy dekorációs vállalkozás miért nem 
nyit a digitális nyomtatás felé? Sőt, miért nem 
csinálja ezt már mindenki? Elkezdtem. „
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INTERJÚ SZEKERES GÁBORRAL

Célom volt kideríteni, hogy mi mindenre le-
het nyomtatni, mi mindenből lehet nyomtatott 
felületet képezni!” – fejtegeti, amikor a médiához 
kötődő erős vonzalmáról beszél. 
„Az a szabadság foglalkoztat, amely utat nyit a 
kreativitásnak ebben a digitális nyomdatechnikai 
forradalomban. Az a lehetőség, hogy akár egy 
szekrényajtót, egy ablaküveget, vagy csempét 
is betolhatok a nyomtatóba, nos, az valóban 
forradalmi távlatokat nyit a designban.”  A digi-
tális nyomtatás lehetővé teszi a valóban egyedi, 
az adott vevőre szabott design nyomdai szín-
vonalú, de gazdaságos kivitelezését, másrészt 
viszont szélesre nyitotta annak lehetőségét, 
hogy milyen médiumon, milyen felületen valósul 
meg a design.”Amire mi nem tudunk nyomtatni, 
ott komolyan el kell gondolkozni, hogy valóban 
kell-e?”- mondja nevetve.
Csak a fantázia korlátai határolhatják be, hogy 
az egyedi helyzetre, térre, felületre milyen 
egyénire szabott megoldások jönnek létre. Sőt 
itt a  3D-s nyomtatás a legújabb terület, amely 
valószínűleg a következő évtizedben indul majd 
igazán  fejlődésnek. Itt már nincs is nyomtatási 
felület, nincs médium, hiszen a nyomtatás során 
születik a  „műalkotás” . Az inkubátorház egyik 
fontos projektje a partnerekkel közösen kikísér-
letezett 3D-s nyomtatási alkalmazások generálá-
sa.  Elképzeléseinek megvalósításához nemcsak 
egy széles repertoárú eszközparkra, hanem az 
új kihívások komplex feladatait a gyakorlatban 
megvalósító, kreatív csapatra is szüksége volt. 
„Az egyik legnagyobb nehézség, hogy a techni-
ka előrébb jár az emberi gyakorlatnál.
Az elmúlt tíz évben számos eljárási rutint dol-
goztunk ki, miközben azt vettük észre, hogy e 
rutinoknak megfelelően egyre bővül a Jampolo 
szolgáltatási kosara.” A digitális nyomdatechno-
lógiai projektek a design cégekkel és a minőségi 
elvárásokkal jelentkező megrendelőkkel közö-
sen, velük szoros együttműködésben valósul-
hatnak meg hatékonyan és eredményesen. Ép-
pen ezért kulcskérdésnek tartja a hosszú távú 
együttműködésben érdekelt partnerek megtalá-
lását a minőségi megoldások kiérleléséhez. „A 
tervezésen és nyomdatechnológiai kivitelezésen 

túl a termékek applikációi, a konkrét felhaszná-
lási térbe, felületre illesztése, mind-mind részét 
képezik ennek a komplex gyakorlatnak. Azaz, 
hogy hogyan rakok ki, rakok fel, vagy rögzítek 
valamilyen nyomdai eljárással készített design 
terméket, design-elemet, vagy, hogy az elkészült 
perszonalizált nyomatokat milyen kampány ös�-
szefüggés- és hatásrendszerében alkalmazom. 
Éppen ez szórakoztat! Soha nem unatkozunk.  
 Ez a komplex szolgáltatás az útja annak, hogy 
az egyedi igényeket a betonra nyomtatástól, a 
bútorlapra nyomtatáson át, a textilnyomtatásig, 
a ponyva nyomtatásig vagy akár a térbeli nyom-
tatásig a megfelelő minőségben kielégítsék. 
Elsősorban olyan partnerek veszik igénybe a 
Jampolo egyedi szolgáltatásait, akik képesek 
komplex, integrált marketing kampányban 
gondolkodni, olyanok, akik felismerték már a 
személyre szabott, személyre szóló termékek, 
szolgáltatások jelentőségét.  A Jampolo mögött 
álló üzletfilozófia a perszonalizációra épül.
A kampányok személyre szabottak nem pedig 
„vevőre” szabottak, és a kommunikáció interak-
tív. Ez az, amivel a Jampolo tíz évvel ezelőtt a 
piacra lépett,és ez az ami Európában mára már 
meghatározó trenddé vált. 
„A perszonalizáció ma már nem kérdés a print 
és a design területén, hanem meghatározó, 
jövőbe mutató tendencia. Az internetalapú kö-
zösségi terek –  Facebook, Instagram, Twitter – 
ismertek. Ezek mind olyan szolgáltatások, ame-
lyek perszonalizált tartalmakkal kapcsolatban 
kínálnak interaktív, a résztvevő egyediségéhez 
igazított és személyes aktív részvételére épülő 
megoldásokat. Ma már ugyanez a szolgáltatási 
minőség más, offline eszközökben is elérhető 
a digitális nyomdaipari technológiának köszön-
hetően. Képesek vagyunk személyre szabott 
nyomtatott tartalmakat, üzeneteket  eljuttatni 
bárhová. Ez a jövő, és ez lesz a jövője a part-
nereinknek akik számára a marketing eszközök 
a valódi üzleti stratégia részét képezik, s nem 
a kirakat díszletei csupán.  „Amíg vannak ilyen 
cégek, ránk is szükség lesz!”

					     HF
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A Hiteles Forrás pályázati magazin legfrissebb Dél-dunán-
túli régióra vonatkozó piackutatása arra volt kíváncsi, hogy 
a régió sikeresen pályázó vállalkozásai mennyire szívesen 
beszélnek fejlesztéseikről, milyen mértékben gondolnak a 
nyilvánosságra üzleti kapcsolatépítő eszközként. Azt vizs-
gáltuk, hogy 465 vállalkozás közül mennyien vállalják egy 
folyóirat nyilvánosságát. Az eredmény megdöbbentő volt 
számunkra. A megkérdezett vállalkozások 7 %-a adott 
rövid interjút a pályázati források kapcsán megvalósult 
fejlesztéseikről, eredményeikről, terveikről. Egy másik vál-
lalkozói körben végzett – szintén a Hiteles Forrás által fi-
nanszírozott - kutatásban 225 céget kerestek meg azzal a 
lehetőséggel, hogy közvetlen üzenetet juttathatnak el egy 
magazinban az általuk kiválasztott leendő vagy meglévő 
partnereiknek. A megkérdezett cégek 40%-a érdeklődött a 
lehetőség iránt, de csak az érdeklődők 1%-a realizált valódi 
üzenetet leendő partnereinek. Mitől félnek a vállalkozók? 

Miközben mindenki folyamatosan partnereket keres, újabb 
lehetőségeket, biztos piacokat, aközben mintha rejtőz-
ködnének, nem hisznek a nyilvánosságban rejlő lehetősé-
gekben. A Hiteles forrás ebben szeretne segíteni a régió 
vállalkozásainak. Vissza adni a nyilvánosság erejébe vetett 
bizalmat. Olyan a kapcsolat-teremtési lehetőségek olyan új 
horizontja nyílt az offline médiában, amelyre azelőtt senki 
nem gondolt volna. Olyan lehetőségek, amelyek szervesen 
kapcsolódhatnak a virtuális valósághoz, miközben vissza-
varázsolják a személyes kapcsolattartás, az esztétikus fizi-
kai tárgy (egy lapozható magazin) vonzerejét, a személyes 
térben értéket képviselő jelenlétét. Éppen ezért a Rövid 
Interjúk Pályázókkal rovatunkban sorra bemutatjuk azokat 
a sikeres pályázókat, akik igenis értik és vállalják a nyilvá-
nosságot, s tudatosan igyekeznek regionális, hosszú távú 
partnerség kiépítésére. 

Start Up vagy Bottom-Up?

A szakmai lapok, de a kormányzati politika is kiemelt területként kezeli a Start Up vállalkozások támogatását, népszerűsí-
tését. A fenti elemzésből azonban kitűnik, hogy a KKV szektor jelentős hányadát a régióban azok a cégek, vállalkozások 
képviselik, amelyek inkább a Bottom-Up kategóriába sorolhatók. Alapvető szerepük van a munkahelyteremtésben és 
fenntartásban, fejlődési lehetőséget hordoznak a vállalkozói-szolgáltatói kapcsolatrendszerük számára (építőipar, esz-
közgyártás, alapanyaggyártás, szállítás, kereskedelem, képzés, tanácsadás stb.). Ugyanakkor alapvetően rejtőzködnek, 
értékeik olykor csak a nemzetközi piac számára ismertek (például itthon nem is forgalmaznak). Alapvetően a piacon törté-
nő tevékenységgel, illetve a cég saját tevékenységével vannak elfoglalva, miközben a folyamatos partner- és piackeresés 
az egyik legfontosabb tevékenységi területük. Láthatóan kis részük gondolkodik marketingben, pláne komplex marketing 
stratégiában, miközben a nemzetközi sikeres trendek egyik jellemzője a magasabb, minőségi, személyre szabott marke-
ting költségek. Vélhetően elégedetlenek a hagyományosan rendelkezésre álló szolgáltatásokkal (újsághirdetések, reklám), 
s ezek alacsony hatékonysága miatt tartózkodnak a marketing eszközök igénybevételétől. Miközben tehát olyan cégekről 
beszélünk, amelyek valóban alulról építették fel magukat, s a KKV szektor gerincét képezik, éppen ők látszanak legke-
vésbé! Mi éppen ennek a láthatatlan, de aktív, feltörekvő, s már bizonyított rétegnek - ezért nevezzük ezeket Bottom-Up 
vállalkozásoknak - szeretnénk hangot adni a Hiteles Forrásban, hiszen ezek a vállalkozások adják a régió gazdaságának 
dinamizmusát! A Hiteles Forrás olyan hatékony és eredményes új utakat keres, amelyek visszaadják a vállalkozások hitét 
a stratégiai gondolkodásban, a marketing stratégiák és eszközök hasznában. 
 

A Rövid Interjúk Pályázókkal rovat különböző műfajú rövid 
tudósításokban, mini-interjúkban, marketing üzenetekben 
mutatja be azokat a vállalkozásokat, akik sikeres fejlesz-
téseikkel további piacokat hódítanak meg, s újabbak fel-
tárására törekszenek – többek között – a Hiteles Forrás 
magazinon keresztül. A feltáruló fejlesztési területek nyil-
vánvalóan illeszkednek a támogatási források célterüle-
teihez, mégis sokszínű az a kép, amely a régió valóban 
fejlesztő vállalkozásairól kirajzolódik. Különösen azok se-
gítségével nyerhetünk bepillantást e területre, akik vállalják 
a nyilvánosságot, hogy a regionális szereplők képet alkot-
hassanak a helyi erősségekről, fejlesztési törekvésekről, 
kapcsolatkeresésekről.  A fejlesztési területek egy egyre 
biztonságosabb, konkrét és szakmai célkitűzésekkel ren-

delkező regionális KKV szektor hátterét körvonalazzák. A 
konkrét piaci szegmensek, a konkrét üzleti ötletek, tervek, 
törekvések azonban valójában csakis a vállalkozókkal 
készített interjúkból derülnek ki. Ezek azonban csak pil-
lanatképek, táviratnyi, SMS-nyi üzenetek. A Hiteles For-
rás lehetőséget ad arra, hogy mélyebbre hatoló, nagyobb 
terjedelmű műfajokban is bemutatkozhassanak a cégek, 
illetve hogy olyan vállalkozásokhoz, üzletemberekhez jut-
hassanak el, akik valóban tevékenykednek, valódi piaci je-
lenlétért dolgoznak. A régió aktív magja ez, a KKV szektor 
helyi motorja - a régió gazdaságának pillanatnyilag látha-
tatlan energiái, törekvései. Célunk ezeknek a türekvések-
nek a megmutatása, nyilvánosságának szervezése, illetve 
a közvetlen kapcsolatteremtés elősegítése.

Hová lett a magyar virtus?  - Rejtőzködő értékek

Kulcsfontosságú fejlesztések
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Személyes, mert
nemcsak eredményekre 

kíváncsi, hanem az eredmé-
nyek mögött álló gondolkodó, 
cselekvő, a fejlesztés erejében 

bízó emberekre is, akik a 
Hiteles Forráson keresztül, 
teljesen partnereikre szab-

hatják üzeneteiket,
ajánlataikat.

Személyes, mert olyan 
vállalkozókat és olyan cégeket 
tesz láthatóvá, akiket szemé-
lyesen is érdemes elérnie a 
partneri köröknek, hiszen a 

valós regionális üzleti 
környezet szereplői

szólalnak meg
a HF-ben.

Személyre szabott,
mert az adott olvasó 
érdeklődési körét is 
figyelembe veszi a
szerkesztés során.

Személyes, mert olyan 
minőségre törekszik, amely 

képes megszólítani az olykor 
időhiánnyal küzdő, aktív gaz-
dasági szereplőket, így azok a 

személyes olvasás elmélyültsé-
gével vehetnek részt a közös 

kérdések átgondolásában,
a jó gyakorlatok
megosztásában.

Személyes, vagyis
kézhez-álló, mert egy 

minőségi o�ine média 
eszköz, egy magazin
formáját ölti magára.

 
     

Személyre szóló,
mert az adott olvasót szemé-

lyesen választották ki a regioná-
lis partnerek, vagyis az üzenet 

pontosan azokhoz jut el, 
akiknek szánták.

Nemcsak 
személyes,

hanem
inter-perszonális,

hiszen a HF alapvetően interakcióban, 
megvalósuló kapcsolatfelvételben 

gondolkodik, vagyis olyan
megszólalási lehetőségek megte-

remtésén a régióban, amely 
elindíthat dialógusokat a lokális 

partnerek között.

Személyes, mert lokális-
regionális környezetben vizsgálja 
az üzleti és gazdasági élet nagy 

kérdéseit, gyakorlati modelljeit, 
így az olvasó a saját 

referencia-keretén belül
gondolkodhat együtt a

többi regionális szereplővel
ezekről a kérdésekről.

Hogyan  Perszonalizál a
HITELES FORRÁS ?
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Kovács György
Munkaüg yi Szakértő

 A vállalkozások munkatársai bizonyára roppant 
elfoglaltak és nem veszik jó néven  a reggeli 
fokozott forgalmat, járdán parkolnak, mert 
túlságosan távolinak tartják a parkolók és a 
kitűzött cél közötti távolságot, vagy akár a 
gyalogos átkelőhely („zebra”) megközelítésére 
vonatkozó szabályokat tartják magukra nézve 
hatályon kívülinek. Nem hiszem azonban, hogy 
a közlekedési szabályok megsértése és mások 
testi épségének veszélyeztetése nélkül ne 
tudnának haladni napi feladataik ellátása közben 
és feleslegesen kockáztatni oly sok mindent. 
Legfeljebb, időben indulnak el otthonról. 
Önök, mint vezetők, igen sokat tesznek és nagyon 
sokat áldoznak a társaságuk jó hírnevének 
megerősítésére, azonban be- 
osztottjaik egy pillanat alatt 
lerombolják a hosszú évek alatt 
elért megbecsülést. A Kollégák 
figyelmét elkerülheti az a törvényi 
előírás 2012. évi I. törvény, a 
Munka Törvénykönyvéről 8.§ 
(1), miszerint a  munkavállalók 
munkaidejükön kívül sem tanú- 
síthatnak olyan magatartást, 
amivel a munkáltatójuk jó 
hírnevét, vagy gazdasági érde- 
keit veszélyeztetik. Márpedig 
pontosan ezt teszik akkor, ami- 
kor a munkáltató reklámjával, 

cégjelzésével ellátott gépkocsival szabálytalanul, 
illetlenül közlekednek, parkolnak. Ez a törvényi 
hely megfogalmazásából fakadóan a munkaidőre 
és a munkaidőn kívüli időszakra is egyaránt 
vonatkozik. 
A törvény szerintem meglehetősen szigorúan 
fogalmaz akkor, amikor a kötelezettségszegés 
megállapításához elegendőnek tekinti a munkál- 
tató jogos gazdasági érdeknek veszélyeztetését 
és nem köti ki a tényleges, konkrét sérelem 
bekövetkezését.  
Egy konkrét eseten mutatnám be, hogyan jelenik 
ez meg a mindennapokban. A munkavállaló 
munkaviszonyának a megszüntetését eredmé- 
nyezte az a meggondolatlan magatartása, 

amikor a munkáltató által, a 
munkavégzéshez rendelkezésre 
bocsátott tehergépkocsival, Bu- 
dapest területén, agresszíven 
és szabálytalanul közlekedett. 
Más közlekedők testi épségét 
veszélyeztette, azonban egy 
elterjedőben lévő szokás szerint, 
közlekedő személygépkocsiba 
beszerelt kamera rögzítette az 
eseményeket és a felvétel felkerült 
a világhálóra. A társaság, akinek 
a cégjelzése, reklámja nagyon 
jól látszott a felvételeken, kapott 
egy értesítést elektronikus levél 

Fair play a pályán 
kívül is!
Újra beköszöntött a hűvös tél, 
vágyakozunk az otthon melegére, több 
időt fordíthatunk a szabályváltozások 
tanulmányozására, így elég sok  
munkaügyi problémával találkozom.  

SZAKÉRTŐ
VÁLASZOL
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formájában a készítőtől, amiben egy tisztelettudó 
gondolatsor zárásaként linket helyezett el. A 
felvétel megtekintését követő megdöbbenés 
után első lépés az érintett munkavállaló meg-
keresése volt, személyes megvitatása a 
kötelezettségszegésnek, majd a munkaviszony 
megszüntetése. Azóta nem fordult elő hasonló 
magatartás a társaságnál.
Azonban a munkáltató jó hírnevének veszé- 
lyeztetése felmerül abban az esetben is, amikor 
a munkavállalók „munkásruhában” hazafelé 
ballagva nem kívánatosan viselkednek. A 
vagyonvédelemmel foglalkozó társaságok által 
alkalmazott formaruha okozott már megté-
vesztést bűncselekmény elkövetése során, 
amikor is a rendőr járőr azt hitte, hogy a 
biztonsági cég embere van a helyszínen, de 
később kiderült, hogy betörésről volt szó. Nyilván 

nem tett jót a cég megítélésének. Hozhatok még 
példát „munkásruha” okozta jó hírnév rontására 
abból a szegmensből is, amikor feliratos 
ruházatban keresgél valaki a közterületen elhe-
lyezett hulladéktárolóban és az üzleti partner 
nem igazán érti, hogy egy alkalmazott hogyan 
lehet ilyen helyzetbe hozni. 

Sok kellemetlenségtől megóvhatják a vállal-
kozást, amennyiben felhívják munkatársaik 
figyelmét a fentiekben kifejtett gondolatokra, a 
munkavédelmi ruházat használatát és cseréjét 
megfelelő képen szabályozzák. Úgy gondolom, 
hogy a fenti példa alapján elmondható, hogy a 
munkáltatók kezében van olyan eszköz, amellyel 
érdekeik védelmében hatékonyan tudnak fellépni.
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Sajtóközlemény
Az Európai Unió támogatásával, öt európai ország részvételével kerül megrendezésre Csobánkán először 2014. szeptem-
ber 12-14. között az „Európa a polgárokért 2014-2020” Testvérvárosi találkozó. 
A támogatási döntés alapján 25.000,- EUR áll rendelkezésre, hogy a község igazán XXI. századi és európai szintű talál-
kozót szervezzen. A rendezvény címe: „Csobánka Község testvérvárosainak találkozója a fogyatékkal élők integrációja, 
valamint az európai identitás közös kialakítása érdekében”
A rendezvényen díszvendégként részt vesz: prof. Stefan Gläser, Wertheim volt főpolgármestere
Stefan Mikulicz, Wertheim jelenlegi főpolgármestere. A találkozó keretében kerekasztal beszélgetésre kerül sor a környe-
ző városok testvérvárosi egyesületeivel a közös társadalmi problémák megoldásáról. A fogyatékkal élők integrációjával 
kapcsolatban a résztvevők megismerkedhetnek a Kraxner Alajos Intézet lakóinak életével, akik egy vidám színdarabbal 
lépnek fel a meghívottak előtt. A találkozó lehetőséget nyújt arra, hogy közösen felavassuk a több mint 100 éves síremlé-
kekből kialakított csobánkai díszsírkertet, amely értékes sváb keresztekből áll. A sajtó, és a média megtisztelő jelenlétére 
feltétlenül számítok.
Winkler Sándor Józsefné
polgármesterwww.ujszechenyiterv.gov.hu

Csobánka Önkormányzat

Uniós támogatásból megújul az EP Invest kft 
telephelye a XII. kerületben

Az EP Invest kft 49 millió forintos uniós támogatást nyert a „Épü-
letenergetikai fejlesztések megújuló energiaforrás hasznosítás-
sal kombinálva” című kiíráson az Új Széchenyi terv keretében. 
A 85 millió forint összköltségű beruházásból a telephely régi 
korszerűtlen épületeit felújították. A projekt azonosítója: KEOP-
5.5.0/B/12-2013-0247.
További információ kérhető:
Ambrus András, műszaki menedzser
E-mail: ambrus.andras@europrofil.hu
Elérhető az alábbi linken keresztűl: 
http://palyazatisajtokozlemenyek.hu/unios-tamogatasbol-megu-
jul-az-ep-invest-kft-telephelye-xvii-keruletben

Pályakezdő támogatása és eszköz beszerzés a 
Motor Mechanic Kft.-nél

A projekt a Széchenyi 2020 program keretében valósult 
meg. Fejlesztésünk célja a fiatal pályakezdők munkahely 
teremtésének elősegítése a Motor Mechanic Autószerviz 
Kft-nél. A TÁMOP-2.3.4.A-13/1-2013-0229 azonosító szá-
mú projekt 9 hónapra biztosít támogatást. Ezért vállaltuk 
saját képzésű tanulónk továbbfoglalkoztatását. A 2,1 mil-
lió forintos európai uniós támogatást munkatársunk bér 
költségeinek csökkentésére és a munkájához szükséges 
tárgyi eszközök és szerszámok beszerzésére fordítottuk.
Elérhető az alábbi linken keresztűl: 
http://palyazatisajtokozlemenyek.hu/palyakezdo-tamogatasa-
es-eszkoz-beszerzes-motor-mechanic-kft-nel
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Új Raktárépület épült a kecskeméti 
Galván-system Kft telephelyén

A Galván-Systems Kft. sikeresen vett részt a Dél-Alföldi Regionális Operatív Program támogatási rend-
szerében meghirdetett telephely fejlesztési pályázati kiíráson. Ennek köszönhetően 15,9 millió forint vissza nem térítendő támogatást 
nyert, melyből egy önálló raktár épület létrehozását valósította meg 2014. augusztusára. A raktári kapacitás bővítésével a vevők 
strukturáltabb és hatékonyabb kiszolgálása a cél. A projekt összköltsége 31,8 millió forint volt. Vállalkozásunkról bővebb információt 
a http://www.galvansystems.hu/ oldalon olvashatnak.
Galván-Systems Kft.  Cím: 6000, Kecskemét,  6000 Kecskemét, Klebersberg Kunó utca 48/A. 
E-mail: galvansystems@gmail.com

Galván-System Kft.

SAJTÓKÖZLEMÉNY     2014. május 6.

Betontörmelék újrahasznosítását szolgáló 
géppark beszerzése az ÁROK Kft.-nél

Az ÁROK Kft. közel 22 millió forint vissza nem térítendő támogatást nyert a „Komplex vállalati technológiafejlesztés mikro-, kis- és 
középvállalkozások számára” című pályázaton az Új Széchenyi Terv keretében. A több mint 54,8 millió forintos összköltségvetésű 
beruházásból betontörmelék újrahasznosítását szolgáló géppark beszerzése valósult meg.
ÁROK Mélyépítési és Szolgáltató Kft.
Cím: 6600 Szentes, Pintér u. 11.
E-mail: arok@vnet.hu Honlap: www.arok.hu www.ujszechenyiterv.gov.hu

Árok Kft.

SAJTÓKÖZLEMÉNY - projekt zárása    2014.06.14.

„Italgyártási - bodza extraktum - kapacitás bővítését szolgáló fejlesztés 
a D-Paprika Kft telephelyén”

A D-Paprika Élelmiszergyártó Kft. sikeresen pályázott az Új Széchenyi Terv keretében a Dél-Alföldi Regionális Operatív Program (a 
továbbiakban: DAOP) támogatási rendszerében meghirdetett „Telephelyfejlesztés” című pályázati kiíráson. Pályázatával 66 millió 
forint vissza nem térítendő támogatást nyert, melyből egy két épületegyüttesből álló (előkészítő egység és hűtőház) komplex üzemi 
egységet valósított meg a szükséges célgépek beszerzésével. A fejlesztéssel tovább növelte italgyártási kapacitását és termék-
körét. A projekt összköltsége közel 122 millió forint volt. A projektgazda a D-Paprika Élelmiszergyártó Kft. 22 éve alakult és kezdte 
meg működését Csólyospáloson, melynek alapvető célja volt az élelmiszeripari termelés, és a folyamatos fejlesztés tette lehetővé 
jelen projekt megvalósításának előkészítését is ezen a területen. A projekt – összhangban a régió ilyen irányú fejlesztési céljaival – 
elsősorban az élelmiszeripari szegmensen belül a foglalkoztatás terén és a vállalkozói aktivitás terén biztosítja potenciálisan pozitív 
hatások elérését. A korábbi évek gazdasági recessziójának hatása a Kiskunmajsai kistérségben is megviselte a vállalkozásokat, 
sokak napi megélhetése került veszélybe. A vállalkozásoknak nagy segítséget nyújtott a fejlesztéshez biztosított támogatás, me-
lynek segítségével közel 10 hónap alatt sikerült megvalósítani a beruházást. A fejlesztés eredménye lehetőséget teremet, hogy a 
termékeihez az alapanyagot jellemzően hazai beszállítóktól vásárló vállalkozásunk kész termékeit hasonló arányban exportálja a 
továbbiakban, bővülő termékstruktúrát kialakítva. A nemzetközi piacokon jelen levő erős versenyben termékeinket csak a legfej-
eltebb technológia használatával tudjuk értékesíteni, melynek feltételeit pályázatunkkal megteremtettük. A fejlesztéssel növeltük 
kapacitásainkat egy egyedül álló piaci szegmensben, ezáltal biztosítva 65 fős létszámunk tovább foglalkoztatását, sőt bővítését közel 
70 főre a közeljövőben. Az üzem alulhasznosított 590 nm-es raktárépülete alkalmassá vált alapanyagok feldolgozására, kezelésre, 
továbbá a felépítésre került egy 460 nm-es hűtőház, ami lehetővé teszi az alapanyagok és kész termékek telephelyen történő 
tárolását, jelentősen javítva a feldolgozás hatékonyságát. A 3 db speciális célgéppel a termelés volumene nő és minősége javul, 
kielégítve minden EU előírást és biztosítva a termékeke exportképességét. A kivitelezés 2014. május 30-al fejeződött be a tervezett 
műszaki tartalommal.
D-Paprika Élelmiszergyártó Kft.  Cím: 6135 Csólyospálos, Bartók B. u. 1. 
E-mail: d-paprika@t-online.hu   www.ujszechenyiterv.gov.hu

D-Paprika
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Silencio Hitközösség
Sajtóközlemény

AZ UTCÁN ÉLŐ HAJLÉKTALAN SZEMÉLYEK TÁRSADALMI VISSZAILLESZKEDÉSÉNEK, FOGLAL-
KOZTATHATÓSÁGÁNAK ELŐSEGÍTÉSE A MUNKA VILÁGÁBA KECSKEMÉTEN 

A Silencio Hitközösség 100 millió forint uniós támogatást nyert az Új Széchenyi Terv Társadalmi Megújulás Program kere-
tén belül. A támogatásból nemcsak készség- és képességfejlesztésben részesülnek, hanem lakhatási támogatáshoz is jutnak hajléktalan emberek. A TÁ-
MOP-5.3.3-12/1-2013-0011 projektgazdája a helyi székhelyű Silencio Hitközösség, amely 2009-ben jött létre, mint kiemelkedően közhasznú nonprofit szerve-
zet. Létrehozásának célja rászorultak, hátrányos helyzetbe kerültek segítése, támogatása.Célja a tartósan utcán, közterületen élő, valamint hajléktalan szállón 
tartózkodó hajléktalan emberek számára alternatív, munkaerő-piaci reintegrációt célzó szolgáltatások biztosításával olyan készség- és képességfejlesztés, 
amely révén a későbbiekben eséllyel léphetnek be a munka világába, és az önálló életvitel felé. A készség- és képességfejlesztés felöleli a mentális, önérvé-
nyesítési hátrányok ledolgozását és néhány alapvető, a munkaerő-piac által elvárt rutin, tudás és norma megszerzését.
A projektbe 50 fő kerül bevonásra, azaz számukra egyéni fejlesztési terv készül és 6 hónapos lakhatási támogatásban részesülnek. A projekt összköltsége és 
az elnyert támogatás összege: 100 millió forint. A tervezett befejezési határidő: 2015. október 31.
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		L  ezárult a Készáru raktár építése a DELTAPLAST Kft.-nél

		  Pályázati azonosító: 
		  DAOP-1.1.1/E-12-2013-0136

A DELTAPLAST Kft. 2014. augusztusban lezárta a Dél-alföldi Regionális Operatív Program keretében, a Nemzeti Fejlesztési Ügynökség által közzétett “Te-
lephelyfejlesztés” programra benyújtott pályázatát.A projekt keretében a DELTAPLAST új telephelyén megvalósult egy korszerű 1660 m2-es készáru raktár 
felépítése, kamion dokkolóval és szociális helységekkel. A fejlesztés következtében a DELTAPLAST PET divíziója új telephelyen, önálló infrastruktúrával foly-
tatja működését.  A felépült készáru raktár lehetőséget biztosít a szomszédos termelő üzem korszerű kiszolgálására, a logisztikai folyamatok optimalizálására 
és hatékonyságának növelésére.
Támogatás éve: 2013    Projekt összes költsége: 207.800.000,- Ft (nettó)     Támogatás összege: 94.112.319,- Ft (nettó)   Támogatás megnevezése: Dél-alföldi 
Regionális Operatív Program – Telephelyfejlesztés (egyszeri, vissza nem térítendő   Forrás megnevezése: Európai Regionális Fejlesztési Alap és a Magyar 
Köztársaság költségvetésének társfinaszírozása    Kivitelezés ideje: 2013.07.10 - 2014.08.29

ELTAPLAST Kft. 6000 Kecskemét, Juhász u. 2.

E-mail: office@deltaplast.hu Honlap: www.deltaplast.hu

Sajtóközlemény     2014.07.14.

Úniós támogatással, megújuló energiaforrást felhasználva korszerűsíti energiafelhasználását Hajós Város 
Önkormányzata a Polgármesteri Hivatal és az Általános Iskola épületében. Hajós Város Önkormányzata  
19.204.433 Ft támogatást nyert el az Új Széchenyi Terv keretében meghirdetett “Környezet És Energia 

Operatív Program” részeként  meghírdetett Helyi hő és villamosenergia igény kielégítése megújuló energiaforrásokkal  című pályá-
zati kiíráson. A több mint 22,5 millió Ft összköltségű beruházás révén az Önkormányzat az energiafelhasználásának nagy részét 
fogja megújuló energiaforrásból biztosítani. Ezáltal nem csupán a kiadásai csökkenek, hanem közvetett módon az üvegházhatású 
gázok kibocsátás csökkentését is támogatja, továbbá az eddigiekben számlák kifizetésére elment pénzösszeg további fejleszté-
sekre, felújításokra ad lehetőséget.Hajós Városa folyamatos fejlesztések színhelye. Az önkormányzati vezetés jó gazda szemlélettel 
az energiatakarékosság és környezetvédelmi szempontok figyelembevételével igyekszik a város intézményeit korszerűsíteni, mivel 
a normatívák összege csökkent mind az önkormányzat mind az intézmények esetében, ezért az önkormányzat szűkös anyagi 
lehetőségeit figyelembe véve a hosszú távú kiadáscsökkentést tűzte ki célul.  Miután az épületek energetikai felújítását elvégezték, 
a villamos energia számlák magas összege miatt a városvezetés megújuló energiaforrással szeretné megtermelni elektromos áram 
igényét. A tervezett beépítésre kerülő napelemek energiatermelése gyakorlatilag minimálisra csökkenti a szükséges villamos áram 
vásárlást. A tényként jelentkező nagyon magas villany költség önmagában is egyértelművé teszi a korszerűsítés szükségességét. 
A projekt célja, hogy a leggazdaságosabb módon csökkentsük ezeket a költségeket, továbbá az áramfogyasztás felhasználás  
csökkenéséből származó üvegházhatású gázok kibocsátásának mérséklése, a környezettudatos üzemeltetés.
További információ kérhető: Horváth Roland, sajtóreferens  E-mail: gombolyag@baja.hu

Ponty-poronty Kft.

Deltaplast

Silencio Hitközösség








