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MÉG NEM 
UDVARIASSÁGBÓL 
TŰRNEK MEG ITT

A  L E G NAGYOB B  M AGYA R  C SA L Á DI  VÁ L L A L KOZ Á S OK

A harmadik és 
negyedik generáció:
ifjabb Bárány László, 

Bárány Péter és 
Bárány László
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Idősebb Bárány László a harmadik a sorban, 
apja és nagyapja is a baromfiszakmában 
utazott. Ő Európában is számon tartott családi 
cégbirodalmat épített a Master Gooddal, amit már 
a fiai visznek, és az unokáira hagyna.
KÉRDEZETT: GALAMBOS MÁRTON ÉS PÁL ZSOMBOR

1. KASZA LAJOS ÉS CSALÁDJA
JÁSZ-PLASZTIK KFT. 
Becsült érték: 90,6 Mrd Ft 
Hely: Jászberény
Alapítva: 1990
Generáció: 2

„KIVÉTEL NÉLKÜL minden technológiát meg-
újítottunk, amellyel célunk a gyártókapacitás to-
vábbi bővítése, illetve termékpalettánk szé-
lesítése volt” – jelentette be egy gyáravatón 
a sajtóban nemigen szereplő Kasza Lajos. Ta-
valy év végén több mint tízmilliárd forintos be-
ruházással, egy új akkumulátorgyártó üzem 
átadásával fonta szorosabbra kapcsolatát a jász-
berényi Jász-Plasztik Kft. a válság után újra fel-
pörgő autóiparral. Az akkumulátorgyártó és 
műanyagfröccsöntő családi vállalkozást 1990-
ben alapították, ma több mint 2700 embernek 
ad munkát, olyan nagy cégeknek szállít be, mint 
a Samsung, a Volkswagen vagy az Electrolux. 

Folyamatosan fejleszt, idén kétmilliárdos 
beruházással 120, az elmúlt egy évben össze-
sen csaknem 500 új munkahelyet hozott létre 
a – mai napig 100 százalékban a család tulajdo-
nában lévő – cég. Kasza Lajos unokatestvéré-
vel, Kasza Jánossal alapította meg a kft.-t még 
1990-ben, majd az évtized közepén a sülysápi 
akkumulátorgyár felvásárlásával bátran bővítet-
te a portfólióját. Ma a szerszám- és akkumulá-
torgyártás mellett vakolatgyártással és autóke-
reskedéssel is foglalkoznak. Az Electrolux után 
Jászberény legnagyobb foglalkoztatói. Az el-
múlt években számos pályázaton sikerrel indul-
tak, nem egy üzemüket miniszterek adták át. 

A cég tavaly 66,3 milliárdos árbevételt ért 
el, adózott eredménye egy év alatt több mint 
kétmilliárd forinttal nőtt, 5,9 milliárd forint 
volt. A cégről idén nem csak jó hírek érkeztek: 
a GVH kartellgyanú miatt a Jász-Plasztiknál is 
vizsgálódott. 

A gépésztechnikusnak tanult Kasza Lajos 
első munkahelyén műszerész volt egy hűtőgép-
gyárban, tavaly a Forbes listáján ő lett a 8. leg-
gazdagabb magyar. 

2. CSÁNYI SÁNDOR ÉS CSALÁDJA
BONAFARM CSOPORT
Becsült érték: 87,5 Mrd Ft  
Hely: Budapest (Pécs, Szeged, Bóly, Villány)
Alapítva: 2002*
Generáció: 2

HA VAN EMBER az országban, akinek nem je-
lenthet gondot, hogy hitelhez jusson, az Csányi 
Sándor. A Forbes tavalyi gazdaglistáján második 
helyen szereplő bankvezér idén a gázbizniszbe 
is beszállt, de saját cégei közül a kedvenc min-
den bizonnyal a Bonafarm. A cég ugyan tetemes 

A 21 
LEGNAGYOBB 

CSALÁDI 
VÁLLALKOZÁS

Nem habozott, amikor felvetettük, hogy 
unokáival álljon ki a Forbes címlapjára.

Néhány éve kerültünk fel először 
listákra, ez eleinte komoly dilemmát 
okozott. Aztán két dolgot láttam, és 
mind a kettőt pozitívnak: hogy egyre 
inkább elfogadja a társadalom a munka 
eredményét, és ha hiteles a forrása, 
akkor vállalható. Úgy döntöttünk, hogy 
ez az ötgenerációs család ezzel a névvel, 
ilyen szakmai háttérrel, és ha nem nagy-
képű, ilyen teljesítménnyel nyugodtan 
vállalja az arcát.
Ennyire egyértelmű célja, hogy az ötö-
dik generáció vigye tovább a boltot?

Nálunk minden hónapban van egy 
úgynevezett családi fórum, ami úgy 
működik, mint egy igazgatósági ülés. 
A végén mindig a családi jövőről, családi 
ügyekről beszélünk, és ilyenkor kerül 
sor a gyerekekre is. A legnagyobb lány 
hatéves, a legkisebb fiú – az ötödik 
László a sorban – három. 
Az persze csak később 
derül ki, hogy kinek mihez 
van készsége, de én 
mindent el fogok követni, 
hogy ugyanazt a képzési 
módszert alkalmazzam, 
amit a gyerekeim is kaptak. 
Ők 12-13 évesen elkezdtek nyáron fizikai 
munkát végezni a cégben, aztán az 
egyetem utolsó évében már jöttek velem 
a tárgyalásokra.
Jól értjük, hogy teljesen sohasem akar-
ja kiadni a kezéből a kontrollt, noha az 
operatív vezetést már átadta a fiainak?

Egy első generációs alapítónak 
iszonyatosan nehéz lélekben elengedni 
a céget. Máshogy nem megy, csak ha 
ez egy hosszan – szerintem mindha-
lálig tartó – folyamat. Ugyanakkor 
én léptem egy bátrat, amikor készen 
voltak a fiúk, az operatív irányítás 

kilencven százalékát átadtam, de ez is 
másfél-két évig tartott. 

Ha az ember mégiscsak alapítónak 
akarja magát érezni továbbra is, akkor 
kellenek napi kötődések is a céghez, és 
ma még nem udvariasságból tűrnek 
meg itt. Abban is kikérik a fiúk a véle-
ményemet, amiben már nem én döntök, 
csak javaslok, vagy éppen próbálom 
betenni az óvatossági fékeket. De ne 
gondoljanak itt vétójogra, az igazga-
tósági üléseken is mindenkinek egy 
szavazata van. Az esetek nagy részében 
egyetértünk hárman, de volt, hogy 
leszavaztak. 
Milyen érzés volt?

Rosszul esett nagyon. De azt 
szoktam mondani, hogy azt nem lehet 
elmagyarázni, hogy milyen íze van a jó 
csokitortának, csak az tudja, aki már 
kóstolta. Az pedig hihetetlen érzés, 
amikor látod, hogy az ő döntésük volt 

a helyes. Nagyon feltölt energiával, és ad 
egy egészséges tulajdonosi érzést, amit 
egyszerre éltem meg tulajdonosként 
és apaként. Hogy két konkrét példát 
mondjak, én amellett voltam koráb-
ban, hogy akvizíciókkal növekedjünk 
Magyarországon. A fiaim viszont azt 
mondták, hogy legfeljebb piacot lenne 
érdemes vennünk, céget nem. Egy 
másik eset: amikor Laci fiam átvette 
a vezetést tőlem, 1400 vevőnk volt. Egy 
év alatt átalakította a kereskedelmi 
rendszerünket, most kevesebb mint 
ötven helyre adunk el.

 ÚGY DÖNTÖTTÜNK, HOGY
 EZ AZ ÖTGENERÁCIÓS
 CSALÁD NYUGODTAN
 VÁLLALJA AZ ARCÁT.
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*A 6,5%-os éves lekötési kamat (EBKM: 6,50%) 1 hónapos futamidőre, 3,5%-os éves lekötési kamat (EBKM: 3,50%) 2 hónapos futamidőre, 3%-os éves 
lekötési kamat (EBKM: 3,00%) 3 hónapos futamidőre, magyar forintban elhelyezett, új forrásból származó (a számlatulajdonos – tárgyhót megelőző hónap 
előtti – 6 lezárt havi átlagegyenlegéhez képest forrásnövekményt eredményező kizárólag bankon kívülről származó összeg), összesen legfeljebb 20 millió 
forint értékű betétekre érvényes 2015. június 1-től visszavonásig. Az első periódust követően a betét a lekötés megújulásakor érvényes a Lekötési Csatorna 
szerinti, azonos periódusú lekötésekre irányadó kamatmértékkel újul meg a soron következő periódusra. Feltétel: Citigold számlacsomag. A bank jogosult 
továbbá az ügyfél külön rendelkezése nélkül a promóciós betét teljes összegét visszavezetni a kijelölt forint folyószámlára és a promóciós lekötött betétet 
megszüntetni, ha az ügyfél a Citigold folyószámla megszüntetését kezdeményezi. Részletek: www.citigold.hu oldalon és a Lakossági Kamat- és díjfeltételekben.

Kiugróan magas kamatok:
6,5% kamat 1 hónapra EBKM: 6,50%
3,5% kamat 2 hónapra EBKM: 3,50%
3,0% kamat 3 hónapra EBKM: 3,00% 

Új forrású Citi lekötött betétre.*

www.citigold.hu
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adósságot nyög a rengeteg beruházás miatt, 
a csoport konszolidált EBITDA-ja már sejtet va-
lamit abból, miért is bombaüzlet az élelmiszer-
ipar: a Forbes kérdésére a Bonafarm elárulta, 
tavaly 10,2 milliárd volt ez a mutató. Informá-
cióink szerint újabb vagyonkezelő cégek ala-
pításával a család további akvizíciókat tervez 
a szektorban, noha a Bonafarm már így is a leg-
nagyobb mezőgazdasági, illetve élelmiszer-ipa-
ri cég az országban. Olyan márkák tartoznak 
ide, mint a Sole-Mizo, a Herz és a Pick. 

Az orosz embargó ugyan hátrányosan érin-
tette a cégcsoportot, de agrártámogatásokból 
bőven kijutott még a tavalyi évben is. A közel 
harmincezer hektáron gazdálkodó Csányi csa-
lád a K-Monitor gyűjtése alapján tavaly 5,9 
milliárd forintnyi apanázst kapott az állam-
tól és az EU-tól. A cégcsoport vezérigazgatója 
a bankvezér fia, Csányi Attila. 

*A Villányiból Csányi Pincészet lesz, az agrárport-
fólió kialakításának kezdete. 

3. FELCSUTI CSALÁD
MPF HOLDING  
Becsült érték: 69,5 Mrd HUF  
Hely: Szingapúr (a cégcsoport központja)
Alapítva: 1976
Generáció: 2

FELCSUTI CSABA több vállalkozó kedvű fia-
tallal alapítja meg kisszövetkezetét 1976-ban, 
majd kiválik, és azonnal elindul a szisztemati-
kus építkezés. Az első cég fém- és műanyag-
ipari termékek gyártására szakosodott, a kor 
nagyjainak szállít be, termel és fejleszt. A rend-
szerváltás után csatlakozik az alapító fia, Zsolt 
is, ketten együtt egy globális vállalatot építe-
nek fel. A 90-es évek végén már a világ számos 
barkácsáruházában megtalálhatók az MPF által 
gyártott géptartozékok. 

A cégcsoport több akvizíciót is végrehajt, 
Felcsuti számos lejtmenetben lévő céget is 
felvásárol, és termőre fordítja azokat. A csa-
ládi cégé ma már a Widenta, a kontinens 
egyik legnagyobb csiszolószerszámgyára, 
de övék a nagy múltú FÉG és a Bajai Bútor-
gyár is, 2009-ben pedig a Kemikál megvá-
sárlásával beszállnak az építőanyag-piacra is. 
A cég kihasználta kiváló likviditási helyzetét, 
és a válságban bevásárolt. Most már látszik, 
a stratégia nagyon is sikeres volt: a holding 
konszolidált EBIDTA-ja egy év alatt 2,2 milli-
árddal, 8,2 milliárd forintra hízott.  

4. SZABÓ CSALÁD 
TRANZIT-KER ZRT., TRANZIT FOOD KFT., 
TRANZIT-DIÓ KFT.
Becsült érték: 49,9 Mrd Ft
Hely: Debrecen
Alapítva: 1990
Generáció: 2

A HAZAI HÚSLIBAPIAC felét állítja elő a Szabó 
család, csak a Tranzit-Ker nettó árbevétele ta-
valy meghaladta a 12 milliárd forintot. A céget 

De az is a fiúknak köszönhető, hogy 
az üzleti modellünk alapja a jó példa 
lett. Ők hat-hét évvel ezelőtt, amikor 
körberohanták Európát, azzal jöttek 
vissza, hogy nemcsak méretben, de 
szemléletben is nagyon el vagyunk 
maradva. Azt mondták, válasszunk ki 
egy hasonló céget, és próbáljuk meg 
utánozni a modelljét. Egy német nagy-
baromfis vállalatra, az Emslandra esett 
a választás. Onnantól ha kétségünk 
volt valamilyen fejlesztési vagy techno-
lógiai kérdésben, feltettük magunknak 
a kérdést: az Emsland mit tett? 
Ezt az Emsland tudja? 

Kezdetben még be is engedtek 
minket a telepükre. Megkértünk 
egy-egy technológiai gépgyártót, 
hogy mutasson valamilyen működő 
referenciát. Erre az Emsland mindig 
nyitott volt, úgy két évvel ezelőttig, 
azóta bezárultak az ajtók.
Idős korára nem tartja szégyennek, 
hogy gyakorlatilag lemásoltak egy 
német céget? Mindenki szereti,  
ha marad utána valami egyedi.

Nézze, utánam adósság nem marad, 
az biztos. Innovációnak pedig mit lehet 
ma nevezni? Arra már nagyon kicsi 
az esély, hogy az ember leül, és kitalál 
valami újat, arról nem is beszélve, hogy 
az alapkutatás nagyon sokba is kerül. 
Nekünk az alkalmazott tudás össze-
gyűjtése és integrálása érhető el. Ilyen 
értelemben tartom magam innovatív 
gondolkodásúnak. Semmi olyat nem 
találtam fel, amitől három nappal ha-
marabb kelnek ki a csibék a tojásból. 

Amikor erre az 
interjúra készülve 
másokkal beszél-
tünk, egy egykori 
közepes méretű 
szereplő azt me-
sélte, hogy a 90-es 
évek végére kiszáll-
tak a szektorból, 
mert unták, hogy 
az egyik nagyot 
mindig kimenti az 
állam, a másik meg 
trükközik az áfával, 

és lehetetlen fehéren versenyezni 
velük. Önök hogyan élték meg ezt az 
időszakot?

Pontosan így volt. Nevén lehet ezt 
nevezni, az egyiket Bábolnának hív-
ják, tíz éven át ahányszor elfogyott 
a pénz, az állam mindig beleborított 
egy vájdlinggal. De a sertéságazattal 
ellentétben a baromfipiacon mostanra 
nincs annyi áfakreatív cég, a Bábol-
na, a Hajdú-BÉT, a Carnex és a többi 
hamiskártyás eltűnésével letisztult 
a piac. Ez a szektor arra is rájött, hogy 
a feldolgozó vállalatoknak be kell 
szállniuk az alapanyag-termelésbe, 
különben el fognak bukni. 

A sertéságazat azért vergődik 15-20 
éve, mert a hizlalók és a vágók-feldol-
gozók két külön szereplői kör, és ott 
szívatják egymást, ahol tudják, aminek 
látjuk az eredményét. A baromfipiac 
sem fertőzésmentes, de a szakmai szer-
vezetünk olyan belső adatszolgáltatá-
sokat működtet, amikkel észre tudjuk 
venni, hol tűnne el az áru a számla-
rendszerből. Csak kétféle versenyző 
van: hatékony és nem hatékony, és 
a következő években minden szektor-
ban egyre inkább ez lesz a döntő. 
Nyírkércsre jövet azon gondolkod-
tunk, ha csirkegyárosnak hívnánk, 
megkérdőjelezné-e. Hallva a szavait, 
valóban ipari szemlélettel közelít.

Ez biztos, hiszen kétféle baromfi-
termékcsoport van. A mi fő profilunk, 
a brojlercsirke valóban ipari mére-
teket jelent, ezer, százezer tonnák-
ról beszélünk. És van a magasabb 

Idősebb Bárány László nagypapája 
(középen) és édesapja (balra) egy  
új csirkekeltetőben 1937-ben
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PR
MOL FRESH CORNER 

Legyen szó többórás 
vagy akár rövidebb 
utazásokról, a ben-

zinkút egyfajta megál-
lóként, feltöltőpontként 
funkcionál. Aki rendsze-
resen vezet, tudja, mi-
lyen a folyamatos kon-
centrálás közben finom 
harapnivalóra vagy egy 
csésze frissítő kávéra 
vágyni az autóban. Erre 
a fogyasztói igényre rea-
gálva döntött úgy a MOL, 
hogy az átalakított töl-
tőállomásain ezentúl 
a vásárlók mindennapi 
fogyasztási igényeihez 
jobban igazodó, teljesen 
megújult termékválasz-
tékkal és kívül-belül 
megújult megjelenéssel, 
valamint kibővült szolgáltatásokkal 
várja a fogyasztókat. A MOL egye-
lőre tíz töltőállomáson (Budapesten 
például Újpesten, Újbudán és Zug-
lóban) alakított ki egy-egy Fresh 
Cornert, ahol a tankolás után kivá-
ló alapanyagokból készült kávéra, 
friss péksüteményre vagy szend-
vicsre várnak mindenkit. Új szol-
gáltatás, hogy ebben a kellemes 
környezetben már akár hétköznapi 
bevásárlásainkat is elintézhetjük: 
országszerte további 170 MOL-töl-
tőállomáson a szupermarketekhez 
hasonló árú napi fogyasztási cik-
kek is megtalálhatók a hét minden 
napján, így vasárnap is. Az új töl-
tőállomás-koncepció a fogyasztó-
kat helyezi a középpontba. A cél, 
hogy a jövőben nemcsak a vásár-
lók körét, de a változó fogyasztói 

Új kiskereskedelmi stratégia a MOL-nál
A MOL a megújult kiskereskedelmi koncepciójának jegyében tíz töltőállomásán nyitott  
Fresh Corner üzletet, ahol prémium kategóriás kávékülönlegességek, friss szendvicsek  
és pékáruk elfogyasztása mellett a napi bevásárlást is elintézhetik a vásárlók.

igényeknek megfelelően a töltőál-
lomáson értékesített termékeket 
és szolgáltatásokat is bővíthesse 
a vállalat.

A kutak átalakítása, és az újon-
nan nyíló Fresh Cornerek kapcsán, 
Lars Höglund, a MOL-csoport kis-
kereskedelmi ügyvezető igazgatója 
a következőket mondta: 

„Szeretnénk a vásárlók első számú 
választása lenni nemcsak akkor, ha 
üzemanyagról van szó, hanem akkor is, 
ha a mindennapi bevásárlásaikat inté-

zik. Ehhez egyrészt egy erős, megha-
tározó márkát kell kiépítenünk a fő pi-
acainkon, valamint el kell érnünk, hogy 
a vásárlók lojálisak legyenek, érzelmi-
leg is kötődjenek ehhez a márkához. 
A benzinkutaknak át kell alakulniuk 
olyan értékesítési pontokká, amelyek 
képesek az üzemanyag-eladás mellett 
az egyedi igényeknek megfelelő szol-
gáltatásokat is nyújtani.”

Mostantól kezdve tehát mindegy, 
hogy megéheztünk, megszomjaz-
tunk vagy út közben jöttünk rá, hogy 
nem vettünk meg valamit a vasár-
napi ebédhez. Nem kell mást ten-
nünk, mint elhajtani az első MOL-
kútig, ahol a finom falatoktól kezdve 
a szükséges koffeinadagon, vagy 
a friss újságon át az esetleg otthon 
felejtett fogkeféig bármit megkap-
hatunk (X)

SZERETNÉNK  
A VÁSÁRLÓK  
ELSŐ SZÁMÚ 
VÁLASZTÁSA LENNI

Lars Höglund,  
a MOL-csoport 
kiskereskedelmi 
ügyvezető igazgatója.  
A mindennapi 
bevásárlásnál is 
segítséget nyújtanak.
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Szabó Miklós és testvére, István alapította, de 
a családi vállalkozás vezetését ma már Miklós 
fia, Ákos viszi. Korábban egy kínai vegyesválla-
latot is létrehoztak, de a keleti nyitásból nem lett 
semmi. Ennél óvatosabbak voltak, és az után-
pótlásra (vagyis Ákosra) itthon lett szükség. „Fi-
atalabb koromban talán belevágtam volna” 
– mondta erről a kalandról és a lehetséges ki-
költözésről a Dehirnek adott interjújában a csa-
ládfő, Miklós. A Szabó család cégei évente több 
mint ötmillió kacsát és libát vágnal le, az orosz 
embargó őket is érintette, de fontos exportpi-
acuk Ausztria és Németország is. Szabó Mik-
lós egyéni vállalkozóként kezdte, majd 1991-ben 
rögtön részvénytársaságot alapítottak. A cég 
azóta egyetlenegyszer sem volt veszteséges.

5. BÁRÁNY LÁSZLÓ ÉS CSALÁDJA
MASTER GOOD, BAROMFI-COOP
Becsült érték: 49,1 Mrd Ft
Hely: Kisvárda
Alapítva: 1994
Generáció: 4

A CSALÁD Magyarország legrégibb baromfite-
nyésztő dinasztiája, már a negyedik generáció 
foglalkozik ezzel a területtel, igencsak sikeresen. 
Bárány László felmenői a Széchenyi grófok uradal-
mában taposták ki az utat az eljövendő generáci-
óknak. A százéves örökség ma modern baromfi-
telepekben és integrált vállalati struktúrában ölt 
testet, a takarmányozástól jóformán a késztermé-
kig mindent maguk végeznek, ami a csirkegyár-
táshoz csak kell. Ifj. Bárány László két éve megkap-
ta az Év ifjú menedzsere díjat, ezért úgy tűnik, az 
örökség jó kezekben van. A Master Good Kft. ta-
valy megduplázta adózott eredményét, az árbe-
vétel pedig ötmilliárddal haladta meg az egy évvel 
korábbit, 36,2 milliárd forint volt. 

6. FUTÓ PÉTER ÉS CSALÁDJA 
FUTUREAL CSOPORT
Becsült érték: 44 Mrd Ft  
Hely: Budapest
Alapítva: 2004*
Generáció: 2

A FUTUREAL CSOPORTOT tulajdonló Futó csa-
ládnak a Corvin pláza mellett érdekeltsége van 
a 320 ezer négyzetméteres Nagybani Piacban 
is. Lengyelországban és Romániában is vannak 
projektjeik, de övék az Etele tér egy része, ahova 
irodaházat és kereskedelmi központot álmod-
nak, a 4-es metró elkészültével még nagyobb 
lett a becsült értéke ennek a teleknek. Futó Péter 
cukorkákból gazdagodott meg, mielőtt a mul-
tik még letarolhatták volna a piacot, a Fundy Kft. 
(Futó Candy) már több országban is jelen volt 
a régióban, és a semmiből épített gyárakat az or-
szágban. Futó Péter 1999-ben adta el a többmil-
liárdos forgalmú céget, a multikkal már valószí-
nűleg nem tudta volna tartani a lépést. Az így 
keresett pénzt pedig ingatlanokba fekteti. A Fu-
tureal ötvenszázalékos társtulajdonosa, a ma-
tematikusként végzett cukorkagyáros fia, Futó 
Gábor szintén matematikus (harvardi másoddip-
lomával), ő a másik tulajdonosa a cégnek. → 

hozzáadott értékű kézműves termék-
csoport, mint a mi tanyasi csirkénk is, 
az valóban szabadban nő fel, de abból 
nem élnénk meg. Levágunk belőle 
minden héten 15–18 ezer darabot, 
ipariból meg 750 ezret. Alapvetően – 
a családi tradíciók alapján is – barom-
fitenyésztőnek tartom magam, de 
valódi ipari szemlélettel.

Ha lehetne három intézkedése 
a magyar agrárium javára, nem csak 
a baromfis érdekeket nézve, volná-
nak kész ötletei?

Teoretikusan kezdem, aztán 
mondok egy-két konkrét dolgot. 
Úgy látom, hogy a termőföld körül 
még komoly turbulenciák várhatók. 
A lehető leghamarabb el kell érni, 
hogy legyen hosszú távú koncepció, 
aztán aki jól bánik a földdel, foglal-
kozhasson vele. A második, hogy 
a kis- és középvállalkozások szere-
pét helyesen kellene látni. Helyben 
fontosak, de ha túlértékeljük őket, és 
azt várjuk, hogy komoly exporterővé 
fejlődjenek, amit támogatni érdemes, 
azt piaci alapon kellene tesztelni. 

Mi mindig így növekedtünk, 
sosem építettünk úgy kapacitást, 
hogy majd lesz rá piac. Legyen 
a zsebedben egy félig aláírt szer-
ződés, akinek ilyenje van, annak 
adnék támogatást, különben sok lesz 
a beborult mikro- és kiscég. Ezen-
kívül minden pénzt az öntözésbe 
fektetnék. Ha Magyarország rászán-
na 2500 milliárd forintot, majdnem 
kétszer ennyi gabona lenne megter-
melhető, ami belátható időn belül 
megtérülne.
Működhetne ez a cégcsoport Nyugat-
Magyarországon is, csak a családi hát-
tér köti keletre, vagy milyen szempon-
tok vannak még a munkabérek mellett?

Magyarországon sajnos effektív 
munkaerőhiány van, már Kelet-

Magyarországon sem találni olyan 
embert, aki valóban dolgozni akar.  
Túl jóra sikeredett a közfoglalkozta-
tás. Családi pótlékkal együtt kézhez 
kapnak 70-75 ezer forintot, így az 
önkormányzatok lefölözik a még hasz-
nálható embereket.
Önnél mennyit keresnének?

Kemény szalagmunkával 110–120 
ezer forintot.
Azt mondja nekik, hogy 40-50 ezer 
forinttal többért, de jóval keményeb-
ben kellene dolgozni, és ez az ajánlat 
a többségnek nem érdekes?

Nem érdekes, mert elcselleng a fa-
luban, aztán napszámmal, kiegészítő 
munkákkal összekapdossa a másik 
30-40 ezer forintot, és ugyanott van 
anélkül, hogy beállna a versenyszféra 
kemény, ellenőrzött rendjébe. Szerin-
tem fontos, hogy ha valaki otthagyja 
a munkahelyét, hat hónapig ne vehes-
sék fel közmunkára. Az egyik kézben 
legyen cukor, a másikban korbács. 

De az igazi megoldást ott látom, 
ami sajnos és hál’ istennek bennünket 
is kényszerít, hogy munkabért kell 
emelni. A Nyugat-Dunántúlon már 
semmilyen szabad munkaerő nincs, 
és újat bevonzani csak megfelelő bér-
színvonallal lehet. Szerintem az igazi 
versenyző cégek belátható időn belül 
bruttó 150 ezres kezdő fizetést adnak 
majd a szalagmunkáért. Emellett az 
élőmunka kockázat is, nem véletlen, 
hogy mi mindent igyekszünk automa-
tizálni, hogy az improvizatív hülyeség 
kockázata a legkisebb legyen.
Egy praktikus kérdés a végére. Mi az 
oka, hogy van légkondi, de az elké-
pesztő hőség ellenére mégsem megy?

A tegnapi vihar lecsapta a kinti 
hűtő biztosítékát, és félórája kap-
csolták vissza a kollégák.
Azt hittük, van mögötte ideológia, 
hogy „nem vagyunk mi olyanok, 
hogy légkondiban üldögéljünk”.

Nem, megkapták a letolást, hogy 
elbambultak. Amit megérdemlünk 
– és a kollégák is, minden szobában 
van hűtés –, azt használjuk. Nem 
játszunk puritánt. F

 UTÁNAM ADÓSSÁG 
NEM MARAD, 

AZ BIZTOS.
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