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BEVEZETŐ

Kedves Olvasó!
A Moholy-Nagy Művészeti Egyetemen folytatott munkám során 
folyamatosan érzékelem azokat a nehézségeket, amelyekkel végzett 
hallgatóink a pályakezdés időszakában szembekerülnek.

Az oktatási intézmények védőhálójában sokszor nem is fordul meg a fejükben, hogy egy-
szer talpra kell állniuk, el kell indulniuk, és valahogy el kell mondaniuk: mi is a céljuk, kikkel és 
hogyan akarják céljaikat megvalósítani, mit várnak szakmai előmenetelüktől, milyen anyagi források 
szükségesek a szakmai kiteljesedésükhöz.  Az egyetem elvégzése után általában két-három évnek kell 
eltelnie ahhoz, hogy a fiatal művész/designer ráébredjen, a „való világban” igenis szüksége van segítő, 
támogató kezdeményezésekre, amelyek egyik remek formája lehet ez a most elkészült kiadvány is.

A pályakezdéskor nagyon sok kihívásnak kell megfelelni, hiszen egyszerre kell a társadalmi, a szakmai, 
a minőségi, sok esetben pedig a családi elvárásokra is figyelni. Nem mindenkinek adatik meg, hogy 
a szakmai felkészültség mellett egyéb feltételek is biztosítottak legyenek számára a sikeres vállalkozás 
elindításához. Nehéz lehet elhinni, de a szokásos feltételek – mint például a tőke – hiánya sokszor át-
hidalható egy-egy kreatív ötlettel, hatékony kapcsolatépítéssel, vagy éppen egy jó stratégiai döntéssel.

A művészeti szféra hazánkban jelenleg olyan speciális terület, ahol az üzleti világ törvényei még nem, 
vagy csak részben érvényesülnek. Ez azonban nem mindig lesz így. Fel kell készülni arra, hogy egyre 
többen kerülnek – ki kényszerből, ki pedig szabad akaratból – a vállalkozói oldalra.

Ez a – főként a kreatív iparágakban tevékenykedő pályakezdőknek vagy újrakezdőknek szóló – kézikönyv 
kitűnő szakemberek tapasztalatait összegezve számba veszi mindazon ismereteket, amelyek egy pálya-
kezdő művész-vállalkozó vagy egy vállalkozó kedvű művész számára hasznosak lehetnek.

Mindezek tükrében örömmel üdvözlöm a Magyar Formatervezési Tanács támogatásával és felkérésére 
készült anyagot, és sok sikert kívánok a kézikönyv által inspirált ötletek megvalósításához!

ANTALÓCZY TÍMEA, PHD
tanszékvezető egyetemi docens 
MOME, Elméleti Intézet
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Bár sikeres pálya előtt álló, 
tehetséges művész vagy, 
induljunk ki mégis abból, hogy 
kisvállalkozóként olyan nagyon-
nagyon kicsinek számítasz, hogy 
a statisztikai besorolás még 
csupán mikrovállalkozásként 
említ.
Szakmádban sokan hajlamosak 
lényegtelen részletkérdésnek 
tekinteni az olyan dolgokat, mint 
a piac, a tervezés, a költségvetés, 
az árpolitika és társaik. Pedig ha 
belegondolsz, könnyű belátni, de  
a saját bőrödön is tapasztalni 
fogod, hogy tehetséged, 
alkalmazott művészeted érvényre 
juttatásának lényegi kísérő közege 
a szűkebb és tágabb környezeted, 
a vásárlók, a megrendelők és 
megbízók, valamint a kereskedők, 
akiktől beszerzed az alkotáshoz 
szükséges anyagokat és 
kellékeket. Gondolj bele, hogy 
ugyanezt mennyivel nehezebb 
belátnia egy operaénekesnek  
vagy egy színésznek, pedig ha 
jóval komplikáltabb módon is,  
de mindez rájuk épp úgy 
igaz, mint a design területén 
tevékenykedőkre.

Nos, akkor, ugye leszögezhetjük: 
kisvállalkozó vagy. Mivel mi 
nem tudjuk, hogy mit tanultál, 
mi a szakterületed, mihez van 
tehetséged, mit is készítesz, 
mihez kezdesz majd a cégedben, 
így azt sem tudjuk, mi az az 
ötlet, amelyre vállalkozásodat 
alapítod. Reméljük és kívánjuk, 
hogy ötleted eredeti, nehezen 
másolható vagy utánozható, 
mondjuk úgy: egyedi legyen. 
 
Ez azonban sajnos önmagában 
nem elég. Üzleti ötleteden és 
kitartásodon túl még nagyon 

3. MIELŐTT  
    NEKIKEZDENÉL

MINT OLY SOK MÁS SZAKMÁBAN, A KREATÍVIPARBAN IS 
EGYRE MEGHATÁROZÓBBÁ VÁLIK AZ ÖNFOGLALKOZTATÁS, 
A VÁLLALKOZÁS. VÁLLALKOZÁST INDÍTANI ÉS MŰKÖTETNI 
AZONBAN EGÉSZEN MÁS KIHÍVÁSOKKAL SZEMBESÍT MAJD, 
MINT ALKALMAZOTTKÉNT 
ELHELYEZKEDNI ÉS DOLGOZNI 
EGY MUNKAHELYEN. 

sok minden 
kell ahhoz, hogy 
vállalkozásod sikeres 
legyen.

Már az elején tisztában kell 
lenned azzal, hogy vállalkozónak 
lenni nem sétagalopp. Az alkal- 
mazottakkal ellentétben 
számodra senki nem garantálja  
a havi fixet, sőt mivel a vállal-
kozók többsége a saját pénzét 
(is) kockáztatja, elveszhet 
akár befektetésed is. Gyakran 
többet fogsz dolgozni, mint 
alkalmazottként munkát 
vállaló barátaid, feszültebb és 
idegesebb leszel, hiszen a saját 
pénzedről, egzisztenciádról van 
szó, és bizony olyan munkákat 
is vállalnod kell majd, melyeket 
esetleg méltatlannak tartasz.

A másik oldalon persze 
hatalmas előnyök sorakoznak: 
magad alakítod a sorsodat, 
a magad ura vagy, önállóan 
hozod meg a vállalkozásodat 
érintő döntéseket. Te dönthetsz 
arról, hogy kivel szeretnél 
együtt dolgozni és kivel nem, 
te alakíthatod ki azt a vállalati 
kultúrát és viselkedést, melyben 
jól érzed magad. Ha jól csinálod, 
az nem csak anyagiakban,  
de elismertségben is sokat  
hoz majd neked.

Egy ilyen típusú, alapvetően 
vállalkozásod elindítását és 
fejlesztését segítő kiadvány 
sok területet ölelhet fel. 
Kiadványunkban azokra a terüle-
tekre próbáltunk fókuszálni, 
amelyek talán a legnagyobb 
 problémát, de a lehetőséget 
is magukban rejtik egy fejlődő 
vállalkozás számára. 
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Szellemi Tulajdon Nemzeti Hivatala
A Szellemi Tulajdon Nemzeti Hivatala (SZTNH) a�szellemi 
tulajdon védelméért felel�s kormányhivatal.Küldetése, 
hogy a�szellemi tulajdon védelmének kormányzati központ-

jaként és min�ségi szolgáltatásokat nyújtó hatóságaként hatékonyan 
m�ködtesse és kiegyensúlyozottan fejlessze a�tudásalapú, innovatív és 
versenyképes gazdaság fejl�déséhez szükséges iparjogvédelmi és szerz�i 
jogi rendszert. A�hatósági vizsgálatok és eljárások mellett a�hivatal 
különböz� iparjogvédelmi szolgáltatásokkal tájékoztatja az�érdekl�d�ket 
arról, hogy a�szellemi tevékenység eredményeképpen létrejött alkotások 
– pl.�m�szaki megoldások, formatervezési minták, üzletvitelre vonatkozó 
elgondolások, stb. – jogi védelme milyen módon biztosítható. 

Elérhet�ség: 1081 Budapest, II. János Pál pápa tér 7.  / Postacím: 1438 Budapest, Pf.: 415 / 
Telefon: (061) 312 4400 / Ügyfélszolgálat:  1054 Budapest, Akadémia u. 21. / Telefon: (061) 
474 5561 / Kreatív vonal: 06 80�345�678 / E-mail: sztnh@hipo.gov.hu /  
Web: www.sztnh.gov.hu 

Magyar Formatervezési Tanács
A Magyar Formatervezési Tanács (MFT) szakmai 
tanácsadó testület. Figyelemmel kíséri és érté-
keli a�hazai kreatívipar helyzetének, gazdasági 

jelent�ségének alakulását, és javaslatokat dolgoz ki a�hazai formatervezés 
fejlesztésére irányuló kormányzati stratégiára. Közrem�ködik a�design 
hazai intézményrendszerének fejlesztésében, tervezési tevékenységet 
el�mozdító programokat, pályázatokat, kiállításokat kezdeményez vagy 
szervez itthon és külföldön. Az�MFT m�ködteti a�Magyar Formatervezési 
Díjat, valamint az�általa alapított Design Management Díjat, és kezeli 
a�Moholy-Nagy László Formatervezési ösztöndíjpályázatot. Az�MFT indította  
útjára az�innovatív, designtudatosságot épít� Design Hét Budapest 
rendezvénysorozatot, melynek azóta is védnöke és támogatója.

Elérhet�ség:1054 Budapest, Akadémia u. 21. / Telefon: (+361) 474 5587 / E-mail:barbara.
majcher@hipo.gov.hu / Web: www.mft.org.hu / facebook.com/magyarformatervezesidij

AKIK SEGÍTHETNEK NEKED
INDULÓ VÁLLALKOZÓKÉNT SZÁMOS OLYAN INTÉZMÉNYT, SZAKMAI SZERVEZETET, KAMARAI HÁLÓZATOT TALÁLHATSZ VAGY KERES-
HETSZ MEG, MELYEK EGY M�VÉSZETI, KREATÍVIPARI VÁLLALKOZÁS ALAPÍTÁSÁHOZ, FEJLESZTÉSÉHEZ TÁPONTOT, SEGÍTSÉGET NYÚJTHATNAK. 

Készítésekor különböző 
területeken működő sikeres 
vállalkozások elindítóival 
beszélgettünk, olyanokkal, akik 
csak pár évvel járnak előtted. 
Történetük, tapasztalataik sokat 
elárultak egy kezdő művészeti 
vállalkozó nehézségeiről, 
problémáiról.

Hogyan alapítsanak céget, majd 
hogyan gazdálkodjanak, hogyan 
finanszírozzák vállalkozásukat, 
hogyan találják meg piacukat, 
hogyan kommunikáljanak.  
Ezek minden vállalkozás életében 
alapvető kérdések, függetlenül 
attól, hogy művészetről, alkal-
mazott művészeti tevékenységről, 
vagy bármilyen más munkáról 
van szó.

Egy vállalkozás életében 
a kapcsolatok nagyon nagy 
szerepet játszanak.  

Ez vonatkozik mind 
az alapanyagok, berendezések 
beszerzésére, mind pedig 
a termékek, szolgáltatások 
értékesítésére, a megfelelő 
emberi erőforrás megtalálására, 
de a vállalkozás számára 
szükséges információk 
megszerzésére is. 

Vedd már most észre,  
hogy kapcsolati hálód óriási. 
Volt osztálytársak, iskolatársak, 
barátok, ismerősök, rokonok, 
tanárok, vagy éppen virtuális 
ismerőseid segíthetnek 
majd egy-egy probléma 
megoldásában. Ne felejtsd 
el őket, információ forrásként, 
tanácsadóként, munkatársként, 
vagy éppen potenciális vevőként 
már most számíthatsz rájuk. 

Nem vagy egyedül.
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VÁLLALKOZÁST INDÍTANI NEM TÚL BONYOLULT FELADAT. 
AKÁR NÉHÁNY NAP ALATT MEGALAPÍTHATOD SAJÁT 
VÁLLALKOZÁSODAT. 

5.1. ALAPÍTS  
        VÁLLALKOZÁST!

VÁLLALKOZÁSALAPÍTÁS  
4 LÉPÉSBEN

Bár jelenleg Magyarországon 
számos formában indítható 
vállalkozás, e fejezetben 
csak az egyéni vállalkozás, 
illetve a betéti társaság (bt.) 
és a korlátolt felelősségű 
társaság (kft.) jellemzőit 
tárgyaljuk (szóba jöhet még 
a szellemi szabadfoglalkozás 
is, lásd keretes anyagunkat). 
Alacsony induló tőkeigényük 
miatt ezek a legelterjedtebbek, 
és számodra is ezek lehetnek 
elsősorban megfelelőek. 

A cégforma megválasztása 
fontos döntés, mivel befolyásolja 
többek között a későbbi adózási 
vagy tőkebevonási lehetőségeket 
is. Ugyanígy érdemes mérlegelni,  
hogy milyen adminisztratív 
terhekkel, adat-bejelentési és 
adatszolgáltatási kötelezett-
ségekkel jár az adott cégtípus.
 
Az alábbiakban lépésekbe 
szedve bemutatjuk, hogyan 
juthatsz el az ötlettől a működő 
cégig, ha e három vállalkozási 
forma egyikét választod.

MILYEN CÉGFORMÁT  
VÁLASSZ?

A legkevesebb vesződséggel 
az egyéni vállalkozói forma jár, 
hisz ehhez elegendő a vállal kozói 
igazolvány kiváltása, ami 
ráadásul ingyenes, ha vállalkozó 
mivoltodról megfelel neked egy 
kinyomtatható elektronikus 
visszaigazolás. Ha plasztik-
kártyára is vágysz, úgy annak 
költsége 10 ezer Ft. Ne feledd 
ugyanakkor, hogy e forma 
esetében minden vállalkozói 
tevékenységedből eredő 

kötelezett ségért 
teljes vagyonoddal 
és korlátlanul felelsz. 
Egyéni vállalkozóként emellett 
köteles vagy személyesen 
közreműködni a tevékenység 
folytatásában, bár foglalkoztat-
hatsz alkalmazottat is. A bt.-k 
általában alacsony tőkével és 
kisebb taglétszámmal működő, 
a szó szoros értelmében vett 
kisvállalkozások, ahol igen 
fontos a tagok között 
az egyetértés, a kölcsönös 
bizalom. A bt. létrehozásához 
legalább egy beltag és egy 
kültag, tehát minimálisan 
2 személy szükséges. Itt 
a felelősség is eloszlik, azonban 
még mindig korlátlan, tehát 
a beltag saját vagyonára is 
kiterjed. A bt. esetében nincs 
minimális összegű alapítási 
vagyon, akár egy ezres 
befizetésével is létrehozható, 
az alapításhoz azonban szükséged 
lesz egy ügyvédre, akinek a 
munkadíja téged terhel majd. 

Felelősségi szempontból a kft. 
a legkényelmesebb megoldás, 
mivel azt jogi személyiségként 
maga a cég viseli. Ha tag 
vagy egy kft.-ben, mindössze 
törzsbetéteddel, illetve egyéb 
vagyoni hozzájárulásoddal 
felelsz. Ezzel ugyanakkor nem 
lehet visszaélni: ha a vezető 
tisztségviselő a társaság 
fizetésképtelenségével 
fenyegető helyzet beállta 
után a hitelezői érdekeket 
szándékosan és rosszhiszeműen 
nem vette figyelembe, 
magánvagyonával is felelhet. 
A korlátozott felelősségnek 
azonban ára van: a törzstőke 
minimális összege 3 millió forint. 
A pénzbeli betéteket nem kell 
az alapításkor maradéktalanul 
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5.2. ADÓZÁSI ÉS SZÁMVITELI  
       ALAPFOGALMAK

Abban a pillanatban, ha 
céged megalakul, az erre 
szánt pénzt egy olyan zsebbe 
raktad, ahonnan nem költhetsz 
szabadon bármire. Sőt ettől 
kezdve vállalkozásodat többféle 
adó is terheli majd. Hogy csak 
a legfontosabbakat említsük: 
társasági és helyi iparűzési 
adó, illetve a vállalkozásodban 
foglalkoztatottak után fizetendő 
szociális hozzájárulási adó 
és szakképzési hozzájárulás. 
Összegezve, ha van céged, akkor 
kénytelen vagy megismerkedni 
a társasági és a forgalmi adózás 
és a számvitel alapfogalmaival is.

ÁFÁS ÉS ALANYI ÁFAMENTES 
TEVÉKENYSÉG

Az alanyi áfamentesség 
választása esetén nem kell 
27% áfát rászámolni az eladási 
áraidra. Ez elsősorban akkor jó, 
ha a vevőd magánszemély vagy 
olyan cég, amely nem tartozik 
az áfakörbe (bankok, biztosítók, 
brókercégek stb.), mivel ebben 
az esetben 27%-kal alacsonyabb 
áron tudsz nekik dolgozni. Ha 
áfakörbe tartozó, azaz áfát fizető 
vállalkozás a vevőd, lényegében 

mindegy, hogy áfás vagy nem 
áfás a számlád, mivel a neked 

fizetett áfával ő csökkenteni 
tudja fizetendő adóját.

Az alanyi áfamentességet 
éves szinten 12 millió forintos 
bevételig lehet választani. 
Ha ezt a bevételi szintet 
átlépted, akkor automatikusan 
áfakötelessé válsz, azaz áfát kell 
rászámolnod az eladási áraidra, 
és ennek összegét az államnak 
be kell fizetned. (Vannak 
ugyanakkor olyan tevékenységek, 
melyek jellegüknél fogva 

– függetlenül 
az éves bevételtől – 
áfamentesek: ilyen például 
a magánóraadás).

Az alanyi áfamentesség hátránya 
viszont, hogy áfás költségeid 
áfáját nem igényelheted 
vissza. Ez abban az esetben 
fontos, ha olyan tevékenységet 
folytatsz, amelyben a majdani 
eladási ár jelentős részét teszik 
ki az alapanyagok költségei. 
A művészeti és tervezési 
tevékenységek egy részénél 
viszont a létrehozott mű eladási 
árában csekély részt képviselnek 
az alapanyagárak, így nagy 
valószínűséggel akkor jársz jól, 
ha az alanyi áfamentességet 
választod, természetesen 
csak addig, amíg el nem éred 
a 12 millió forintos éves bevételt.

EGYSZERŰSÍTETT  
KÖZTEHERVISELÉSI  
HOZZÁJÁRULÁS (EKHO)

A jellemzően művészeti, 
szellemi szabadfoglalkozás 
esetében a magánszemélyek 
az általános adó- és járulék-
szabályok alkalmazása helyett 
választhatják az egyszerűsített 
közteherviselést (ekho). 
Az ekho mértéke 34,5%, ami úgy 
oszlik meg, hogy az ekhoalap 
után 19,5% a kifizetőt (azaz aki 
kifizeti a számládat) terheli, 
15%-ot pedig a magánszemély 
fizet meg. Ezt az adónemet 
évi 60 millió forint, hivatásos 
sportoló és edző esetében 
évi 500 millió forint bevételig 
lehet alkalmazni, azzal, hogy 
ha a magánszemély általános 
forgalmi adó fizetésére 
kötelezett, akkor a bevételt 
az áfával csökkentetten kell 

BÁR AZ EMBER SZERETNÉ AZT HINNI, HOGY 
A MINDENNAPOKBAN AZ „ÉN CÉGEM, AZ ÉN PÉNZEM” SZABÁLY 
ÉRVÉNYESÜL, EZ SAJNOS NEM ÍGY VAN. ISMERKEDJ MEG 
A CÉGES ADÓZÁS ALAPJAIVAL!
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Ahhoz, hogy megtaláld a céged 
számára hasznos embereket, 
először is tisztában kell lenned 
azzal, hogy pontosan mire is 
keresel munkatársat – ez pedig 
lehetetlen céged működésének 
és céljainak beható ismerete és 
pontos meghatározása nélkül. 
Jól látod, ismét visszajutottunk 
az üzleti tervedhez – bizony 
a csapatépítéshez is ez jelenti 
majd a kiindulási pontot.

Az üzleti tervben ugyanis egyszer 
már pontosan megfogalmaztad, 
hogy mi lesz az az érték, amelyet 
a céged majd „előállít”, és 
ennek során pontosan milyen 
tevékenységeket végez. Ha 
mindez egyértelmű, gondold 
végig, kikre van ehhez szükséged, 
milyen tapasztalattal, speciális 
szaktudással rendelkező 
munkatársakat kell találnod. 

Legjobb, ha mindezt írásban 
is rögzíted, végiggondolva 
a feladat szempontjából fontos 
minden követelményt. Készíts 

„fantomképet”: képzeld el egy 
külső partner, egy majdani 
vásárló vagy a vállalkozás más 
vezetőjének, tulajdonosának 
a szemével, ki hogyan festene 

egy adott pozícióban. 
Gondold végig a leendő 

munkatársad egy napját: 
milyen feladatok teszik 

ki a munkája nagy részét, és 
melyek lesznek azok, amelyekkel 
ritkábban találkozik ugyan, 
de nagyon fontosak. Milyen 
képességekre lesz szüksége, 
kikkel fog együtt dolgozni cégen 
belül és kívül, hogyan kell velük 
kommunikálnia, mennyire fontos 
a munkájában az elmélyültség, 
a precizitás vagy éppen 
a nagyvonalú, kreatív ötletesség.

Mindez a gyakorlatban 
azt jelenti, hogy az egyes 
munkakörökhöz el kell 
készítened az úgynevezett 
követelményprofilokat, azaz 
a pozíció sikeres betöltéséhez 
elengedhetetlen minden fontos 
elvárást és feltételt tartalmazó 
leírásokat. Ilyen például 
a végzettség, a tapasztalatok, 
nyelvtudás.

Ha már pontosan tudod, mit 
vársz a jelölttől, gondold 
végig azt is, hogy mit nyújtasz 
majd neki te, illetve a céged. 
A legfontosabb az őszinteség: 
ne ígérj fűt-fát, csak olyat, 
amiben magad is biztos vagy. 
Ne hallgasd el a kockázatokat 
sem, ez – különösen egy 
induló vállalkozásnál – 
amúgy sem lenne hiteles.

Mérd fel, mekkora jövedelmet 
tudsz kínálni számára, ne 
kecsegtesd a jelöltet homályos 
ígéretekkel („most csak ennyi, 
de fél éven belül nagyon jól 
fogunk keresni mindannyian”). 
Bízz abban, hogy felelősen el 
tudja dönteni, megéri-e számára 
esetleg egy kicsivel alacsonyabb 
jövedelem annál, amit egy 
régi, beállt működésű cégnél 
kaphatna, cserében azért, hogy 
a „hőskor” részese lehet.

Kezdő vállalkozóként nagyon 
fontos tisztában lenned azzal, 
hogy minden újabb munkatárs 
változtatni fog a vállalkozás 
hangulatán, közösségén, ráadásul 
minél előbb lép be, annál inkább. 
Nemcsak az a kérdés tehát, hogyan 
látja majd el a munkakörét, 
hanem az is, hogy várhatóan 
hogyan illeszkedik be a csapatba.

A MEGFELELŐ SZAKEMEBEREK NÉLKÜL EGYETLEN 
VÁLLALKOZÁS SEM LEHET SIKERES, ALAPVETŐ FONTOSSÁGÚ, 
HOGY MEGTALÁLD AZ IDEÁLIS MUNKATÁRSAIDAT.

BARÁTOK AZ ÜZLETBEN

Ahogy egyre sikeresebbé válik majd vállal-
kozásod, úgy fog nőni ismerőseid, barátaid, 
sőt esetleg családtagjaid száma, akik állás 
reményében keresnek meg. Természetesen 
komoly előnyökkel is jár, ha már jól ismersz 
valakit, de nagyon fontos, hogy ebben 
a helyzetben is objektív maradj: gondold 
végig, hogy illik-e rá az adott munkakörrel 
kapcsolatos követelményprofil, tényleg 
rendelkezik-e mindazon képességekkel, 
melyeket az adott pozíció megkíván. Csak 
akkor dönts egy ilyen jelentkező mellett, ha 
ismeretlenként is felvennéd.

5.5. HOGYAN TALÁLD MEG  
        MUNKATÁRSAIDAT?
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VÁLLALKOZÓI LÉTED SORÁN NÉHA NEHÉZ HELYZETEKKEL KELL 
SZEMBENÉZNED. EZEK KÖZÜL IS AZ EGYIK LEGEHEZEBB, AMIKOR 
ELVÉGZETT ÉS ELFOGADOTT MUNKÁD UTÁN PARTNERED NEM  
– VAGY CSAK NAGYON NAGY 
KÉSEDELEMMEL – FIZETI KI 
JOGOS JÁRANDÓSÁGODAT.

5.6. HOGYAN KEZELD  
        KINNLEVŐSÉGEIDET?

Csaknem minden második 
vállalkozással előfordult, 
hogy azért nem tudott fizetni 
szállítóinak, mert neki sem 
fizettek időben a vevők. 
Sajnos a helyzet azóta sem 
javult: ügyfeleinek határidőn 
túli fizetése szinte minden 
hazai vállalkozásnak okoz 
kellemetlen perceket.

A FŐVÁLLALKOZÓ HATALMA

Egy nagy projekt esetében 
a megrendelővel általában 
egy fővállalkozó szerződik, így 
ő áll a piramis tetején. Tőle 

– az ő fizetési hajlandóságától, 
sikerétől – akár cégek százai, 
munkavállalók ezrei is függnek.

Amennyiben a fővállalkozó 
bár milyen okból nem fizeti ki 
az alvállal kozóit, az dominó-
szerűen bedöntheti a folyamatba 
bekapcsolt többi vállalkozót 
is, hiszen ők a fővállalkozótól 
származó pénzből fizetnék 
saját alvállalkozóikat. 
Ezt a helyzetet nevezzük 

„lánctartozásnak”. Ez 
a piramis szerű működés 
leginkább az építőiparra és 

a kereskedelemre jellemző, 
de más ágazatokban 

sem példa nélküli.

A ki nem fizetett munka 
önmagá ban is elég nagy baj, 
csakhogy a mikro-, kis- és 
közép-vállal kozásoknak kevés 
kivételtől eltekintve nincsenek 
akkora tartalékai, hogy egy 
nagyobb, ki nem fizetett munkát 
tartósan finanszírozni legyenek 

képesek. E cégek 
számára, méretükből 
fakadóan, akár végzetes is 
lehet egy csak jelentős késéssel 
vagy egyáltalán ki sem fizetett 
számla: önhibájukon kívül akár 
a cég megszűnését is okozhatja.

Számukra tehát egyaránt 
jelentős üzleti kockázatot jelent, 
hogy alkupozíciójuk a nagy 
megrendelővel szemben gyenge, 
jogaik, követeléseik érvényesítése 
lassú, és a magyarországi 
igazságszolgáltatás sem minden 
esetben garantálja a járandóságát 
joggal követelő hitelező számára 
a kedvező eredményt.

PRÓBÁLD MEGELŐZNI A BAJT!

Ahhoz, hogy ne kerülj 
ilyen helyzetbe, érdemes 
a partnercéget még 
szerződéskötés előtt 

„lekáderezni”. Tájékozódj eddigi 
működéséről, fizetési helyzetéről, 
tulajdonosainak más cégeiről!

A partner felmérésére több 
lehetőség is kínálkozik: 
az interneten a cégbíróság adatai 
nyomán ingyenesen elérhetők 
a vállalkozások alapadatai 
(www.e-cegjegyzek.hu). 

Több lehetőséget kínálnak 
a közhiteles tájékoztatások 
(cégkivonatok, mérlegadatok), 
egyes fizetős adatbázisok 
felhasználásával (ilyenek 
például a Complex, az Opten 
vagy a Coface szolgáltatásai) 
pedig már tényleg nagyon sokat 
megtudhatsz jövendő vevődről.
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MINDEN VÁLLALKOZÁS KRITIKUS PONTJA, HOGY AZ ÜZLET 
FELÉPÍTÉSÉT, MŰKÖDTETÉSÉT, FEJLESZTÉSÉT  HOGYAN, 
MILYEN FORRÁSOKBÓL ÉS MILYEN KÖLTSÉGEKKEL 
TUDJA FINANSZÍROZNI. 
HIBÁS FINANSZÍROZÁSI 
ELKÉPZELÉSEK ESETÉN MÉG 

A LEGJOBB ÜZLETI ÖTLET IS 
CSŐDHÖZ VEZETHET.

5.7. A FINANSZÍROZÁS  
       ALAPKÉRDÉSEI

A legegyszerűbb helyzet nyilván 
az, ha van elég pénzed, hogy 
ötletedet – a már elkészült üzleti 
terv alapján – megvalósítsd. 
Ebben az esetben rengeteg 
nyűgtől kímélheted meg magad. 
Vállalkozásod nem függ mástól, 
senki nem fog beleszólni abba, 
mit hogyan csinálj, és nem 
utolsósorban nem kell rengeteg 
időt eltöltened annak a meg vála-
szolásával, hogy honnan is lesz 
pénzed terveid megvalósításához.
Valószínűsíthető azonban, hogy 
átlagos mai magyar huszonéves-
ként nem rendelkezel a vállal kozás 
elindításához vagy működte téséhez 
szükséges forrásokkal. Az is 
elképzelhető, hogy saját pénzedet 
alaptőkeként (vagy magán személy 
által a cégednek nyújtott hitelként, 
azaz tagi hitelként) használtad fel 
a cég alapításához, működte té sé hez, 
és egyszerűen csak a növe ke dés 
valamely szakaszá ban van 
szükséged további forrásra.

Először próbálj meg takaré kos-
kod ni. Nézd át még egyszer 
az üzleti tervedben szereplő 
költsé geket, gondold végig, hogy 
valóban akkora irodára, annyi 
számítógépre, olyan anyagokra 

van-e szükséged. Ha ezt már 
megtetted, akkor máshonnan 
– külső forrásból – kell pénzt 

szerezned, és ehhez el kell 
döntened, hogy hitel-

felvétel re vagy tőkebevonásra 
van-e szükséged.

HITEL VAGY TŐKE?

Ha nagyon egyszerűen akarnánk 
megfogalmazni a hitelfelvétel és 
a tőkebevonás közötti különb séget, 
azt kell mondani: a hitelt – kama-
taival és egyéb költségeivel 
együtt – vissza kell fizetned, míg 

a tőke befektetés 
akár mindörökké 
a vállalkozásodban maradhat. 
Mielőtt ebből arra következtetnél, 
hogy a tőke ingyen pénz, látnod 
kell, hogy nem az. A tőkebefek te-
tésért cserébe a befektető 
vállal kozásod valamekkora 
részének tulajdonosává válik, így 
saját részesedése után megilleti 
őt a cég nyereségének egy része, 
cégetek értékesítése esetén pedig 
az eladási ár arányos része, adott 
esetben döntési jog az ügyvitelben.

HITELFELVÉTEL

A legegyszerűbb, de sokszor 
messze nem a legideálisabb 
helyzet, ha családtagjaidtól, 
barátaidtól, ismerőseidtől kérsz 
kölcsön. A probléma, hogy ők 
gyakran nem gondolják rendesen 
végig a kockázatokat, így közösen 
kerülhettek bajba. Hitelfelvétel 
esetén talán még fontosabb, hogy 
az üzleti és pénzügyi terved 
megala pozott legyen, mert csak 
így tervezheted biztonsággal a 
hitel és kamatainak törlesztését. 
Tudják ezt a bankok is, ők ugyanis 
piaci alapon kötnek veled hitel-
szer ződést. Ez azt jelenti, hogy 
a bank számára be kell tudnod 
bizonyítani, hogy vállalkozásod 
élet képes, és vissza tudod majd 
fizetni a hitelt a kamatokkal 
együtt. A kockázat miatt általában 
fede ze tet (például ingatlan fede-
ze tet, jel zá log bejegyzést) is kérni 
fog a bank. 

MILYEN FEDEZETET  
KÉRHET A BANK?

Ne feledd, a fedezet arra 
az esetre szól, ha a dolgok nem 
a várakozásoknak megfelelően 
alakultak. 
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LOGMEIN, PREZI, USTREAM, NANUSHKA, VÁGÓ RÉKA.
A MÁRA JÓL CSENGŐ MÁRKÁKAT AZ KÖTI ÖSSZE, 
HOGY VALAMENNYIÜK 
FEJLŐDÉSÉT A KOCKÁZATI 
TŐKE TETTE LEHETŐVÉ. 

5.8. A KOCKÁZATI TŐKE

Számos olyan cég működik 
ma Magyarországon, mely 
üzleti ötletekbe vagy gyorsan 
fejlődő vállalkozásokba száll 
be befektetőként: e cégeket 
kockázatitőke- (venture 
capital) társaságoknak nevezik. 
A kockázatitőke-társaságok 
olyan pénzügyi befektetők, 
amelyek magánszemélyek vagy 
cégek pénzét összegyűjtve 
ígéretes vállalkozásokba 
fektetnek be, tőkét emelnek, 
hogy később szép haszonnal 
adjanak túl tulajdonrészükön.
A továbbiakban arról olvashatsz,  
hogyan, mikor és főleg mivel 
érdemes ilyen céghez fordulnod, 
illetve milyen szempontok 
alapján dönt egy kockázatitőke-
befektető a befektetésekről.

MILYEN A JÓ ÖTLET?  

Arra, hogy milyen egy jó üzleti 
ötlet, nincs általános recept. Arra, 
hogy egy befektető mit vizsgál 
meg egy ötlet elbírálásakor, 
már lehet szempontokat adni. 
Nyilvánvaló előny, ha egy 
üzleti ötlet unikális, nehezen 
reprodukálható. Egy üzleti ötlet 
alapvető értékét ugyanakkor 
az adja, ha pénzügyileg láthatóan 
van értelme, vagy másképp 
megfogalmazva: gyors 

növekedési potenciál van 
benne.

Az sem mindegy, hogy 
az üzleti ötlet csak 

Magyarországon élne meg, 
vagy fokozatosan terjeszthető, 
fejleszthető, előbb lokális, majd 
regionális, és végül akár globális 
szinten. Egy színtisztán hazai 
üzleti ötlet esetén előbb-utóbb 
a pici piacmérettel lenne gond, 
míg egy kapásból globálisam 
startoló ötletnél nehezen fogod 
tudni elmagyarázni, hogy miért 
pont te és itt lennél erre képes, 

azaz a dolog hitelessége 
kérdőjeleződhet meg.
Nagyon ritka a teljesen egyedi, 
nem utánozható, még sehol 
sem látott ötlet, vagy a soha 
vissza nem térő piaci lehetőség. 
Attól azonban, hogy valami 
nem abszolút újdonság, jó 
megvalósítással még nagyon 
sikeres lehet. Az ötlet tehát nem 
egyenlő a vállalkozással, sőt 
a kivitelezés gyakran fontosabb, 
mint maga az ötlet. Másként 
fogalmazva: egy befektető 
számára a jó ötletre alapuló 
megvalósítás az igazán értékes.

MILYEN A JÓ CÉG?

Attól függően, hogy vállalkozásod 
milyen életszakaszban van, 
természetesen más és más 
az elvárás. Nyilván érzed, hogy 
más a helyzet, ha 1 millió vagy 
1 milliárd forint tőkét akarsz 
cégedbe bevonni. A legfontosabb, 
hogy tisztában légy vele, 
hogy a céged méretéhez, 
kialakultságához megfelelő 
befektetőt és befektetést 
keresed.

Egy befektetési célpontként 
számba vehető cég esetében 
nem feltétlenül a nyereséges 
működés az elvárás: 
esetenként lehet veszteséges 
is, de látszódnia kell benne 
az eddigi erőfeszítéseknek, 
finanszírozásnak, elért 
ügyfeleknek és az ebből 
eredő árbevételnek, valamint 
a növekedési potenciálnak. 

AZ ALAPÍTÓK SZEMÉLYE

A kockázati tőkések azt szokták 
mondani, hogy ez személyes 
üzlet. Ezen azt értik, hogy 
számukra az alapító(k) személye, 
személyisége legalább olyan 
fontos, mint maga az üzleti ötlet. 
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6.2. DESIGN, VÉDJEGY, SZABADALOM

A szerzői jog esetében jogi 
védelem az alkotás létrejöttétől 
fogva automatikusan megillet, 
a következő oltalmi formáknál 
ellenben a jogi védelem megszer
zéséhez külön eljárást kell 
megindítanod, és az eljárás 
eredményeképpen keletkezhet 
az oltalom.

FORMATERVEZÉSI MINTA 
(DESIGN)

Ha az általad megalkotott forma 
ter  vezett termék előállítását 
nagyobb sorozatban képzeled, 
vagy tartasz attól, hogy egyedi 
alkotásodat lemásolják, célszerű 
lehet formatervezésiminta
oltalmat szerezni.

Formatervezésimintaoltalommal 
védett termék lehet bármely ipari 
vagy kézműipari árucikk, illetve 
a termékek közé tartozhatnak 
a csomagolás, a kikészítés, 
a grafikai jelzések és a nyomdai 
betűformák, valamint azok 
a részek is, amelyeket valamely 
összetett termékbe szántak.

Ahhoz, hogy egy termék kiala kí
tá sára formatervezésiminta
oltalmat szerezhess, szükséges, 
hogy a termék megjelenése új 

(azaz a korábban nyilvános ságra 
került mintáktól eltérő) legyen, 

valamint, hogy egyéni jelleggel 
rendelkezzen (azaz a 
korábban ismert minták hoz 

képest eltérő esztétikai össz be
nyo mást tegyen). A forma terve zési
mintaoltalom 5 évre kizáróla gos  
jogot biz to sít a termék haszno sí
tására, különösen a gyár tási jog 
eladására, illetve a termék 
elő állítására és forgal ma zására. 
Ez az oltalmi idő kére lem re és 
díjfizetés ellenében − legfeljebb 
négy alkalommal − további 
55 évvel meghosszabbít ható.

Az oltalom meg
szerzéséhez bejelentést 
kell benyújtanod a Szellemi 
Tulajdon Nemzeti Hivatalához 
(SZTNH). Az SZTNH az eljárás 
során − egyebek mellett − 
vizsgálja az újdonság és 
az egyéni jelleg meglétét, és 
engedélyezés esetén okiratot  ad 
ki a minta lajstromozásáról.

VÉDJEGY

Ha egy cég megbíz azzal, hogy 
tervezd meg az emblémáját, és 
e megbízásnak egy egyéni eredeti 
jellegű alkotásnak minősülő 
embléma megalkotá sá val teszel 
eleget, akkor alkotói jogaidat 
a szerzői jog biztosítja. Ha 
azonban ezen túlmenően is 
egyértelmű síteni szeretnéd 
emblémád védelmét vagy mert e 

„logó” alatt saját céget szeretnél 
alapítani, vagy magad kívánod 
forgalomba hozni e logóval 
az általad tervezett terméket, 
előnyös lehet számodra egy saját 
védjegy. A védjegy fő funkciója, 
hogy lehetővé teszi a fogyasztók 
számára egy adott vállalkozás 
termékének azonosítását (legyen 
az áru vagy szolgáltatás) annak 
érdekében, hogy meg lehessen 
különböztetni a versenytársak 
azonos vagy hasonló termékeitől.
Az elégedett fogyasztók minden 
valószínűség szerint a jövőben 
is az ezzel a védjeggyel ellátott 
ter mé ket fogják megvenni, 
vagy használni. A védjegy 
segítségével az azonos vagy 
hasonló termékek között könnyen 
különbséget lehet tenni. 
Védjegyként választhatsz 
bármilyen megjelölést, mely 
megkülönböztető képességgel 
rendelkezik. Ilyen megjelölés 
lehet különösen a szó, a szó össze 
tétel (beleértve a személyneveket 
és a jelmonda tokat), a betű, 

MUNKÁD SORÁN ELŐFORDULHAT, HOGY OLYAN ALKOTÁST HOZOL 
LÉTRE VAGY OLYAN MEGOLDÁST DOLGOZOL KI, AMELYNEK 
VÉDELMÉRE NEM ALKALMAS VAGY NEM A LEGMEGFELELŐBB 
A SZERZŐI JOG. EBBEN 
AZ ESETBEN EL KELL 
GONDOLKODNOD, HOGY MILYEN 
OLTALMI FORMA JÖHET MÉG 
SZÓBA AZ ALKOTÁS VÉDELMÉRE. 
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6.3. DESIGN ÉS VÉDJEGY AZ EURÓPAI UNIÓBAN

A közösségi formatervezési 
minta és az európai uniós 
védjegy oltalma az Európai 
Unió összes tagállamában 
egységesen hatályos. E két 
uniós oltalmi rendszert 
az Európai Unió Szellemi 
Tulajdoni Hivatala (angol 
elnevezéssel: European Union 
Intellectual Property Office, 
röviden EUIPO) működteti, 
amelynek székhelye 
a spanyolor szági Alicantéban 
található. Az oltalom meg szer
zése érdekében az EUIPOnál 
kell bejelentened azt, amit 
oltalom alá kívánsz helyezni.

HOL ÉS HOGYAN?

A bejelentés költségekkel jár, 
hiszen díjat kell fizetned, de 
a bejelentés benyújtásához nem 
feltétlenül kell jogi képviselőt 
igénybe venned, mert az eljárás 
rendkívül egyszerű. Választhatsz, 
hogy a bejelentést közvetlenül 
Alicantéba küldöd el, akár 
interneten keresztül, elektro 
nikus úton, vagy az SZTNH 
közremű   kö  désével juttatod 
el oda.

Az EUIPO honlapján 
ingyenesen használható 

adatbázisok, illetve 
keresőeszközök 
(védjegyekhez a TMview, 
formatervezési mintákhoz 

a DesignView, illetve mindkét 
oltalmi forma tekintetében 
az eSearch plus) érhetők 
el, amelyek tartalmazzák 
az uniós védjegybejelentések 
és védjegyek adatait, valamint 
a lajstromozott közösségi 
formatervezési minták mellett 
a csatlakozott tagállamok, 
nemzetközi szervezetek 
és harmadik országok 

adatbázisainak 
adatait is. Ezekben 
ellenőrizheted, hogy 
az általad használni kívánt 
logó, formaterv vagy jelmondat 
nem álle már uniós vagy 
tagál la  mi védjegyoltalom vagy 
formatervezésimintaoltalom 
alatt. 

Érdemes minderről előzetesen 
tájékozódnod, mert a hasonló, 
már oltalom alatt álló 
megjelölés engedély nélküli 
használata miatt peres 
úton léphetnek fel veled 
szemben, továbbá az ilyen 
korábbi, már oltalom alatt 
álló megjelölés miatt utóbb 
a saját oltalomszerzésed is 
meghiúsulhat vagy a már 
megszerzett oltalmad törlésre, 
megsemmisítésre kerülhet!

Ne feledd, hogy nem csak 
a korábbi uniós jogokra, de 
a tagállamokban oltalom alatt 
álló jogokra is figyelemmel 
kell lenned uniós bejelentés, 
illetve egy védjegy vagy minta 
használata, hasznosítása 
előtt, mert az uniós oltalom 
mind a 28 tagállamra kiterjed, 
így a korábbi tagállami jogok 
is akadályát képezhetik 
jogszerzésednek, illetve azok 
is peres eljárások alapjául 
szolgálhatnak.

KÖZÖSSÉGI FORMATERVEZÉSI 
MINTA (COMMUNITY DESIGN)

A magyar szabályozástól eltérően 
az európai uniós rendszer 

– a lajstromozott minta mellett – 
ismeri a „lajstromozás nélkül 
oltalomban részesülő” közösségi 
formatervezési mintát is. 
Az alapvető feltételek mindkét 
esetben azonosak; a minta 
akkor állhat oltalom alatt, ha 

HA TERMÉKEDDEL VAGY SZOLGÁLTATÁSODDAL SZERETNÉL 
MEGJELENNI AZ EURÓPAI PIACON IS, ÉRDEMES LEHET 
AZ EURÓPAI UNIÓ TELJES TERÜLETÉRE KITERJEDŐ JOGI 
OLTALMAT BIZTOSÍTANOD. 
ERRE KÍNÁLNAK MEGOLDÁST 
AZ EURÓPAI ÚNIÓS OLTALMI 
RENDSZEREK.
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SZINTE MINDEGY, HOGY MIVEL FOGLALKOZOL, BIZTOS, HOGY 
GYAKRAN VAGY KÉNYTELEN ISMERŐSÖKKEL, PARTNEREKKEL, 
ISMERETLENEKKEL MUNKÁRÓL BESZÉLNI. AZ EGYSZERŰSÉG 
KEDVÉÉRT NEVEZZÜK EZT 
TÁRGYALÁSNAK.

7.2. HOGYAN TÁRGYALJ?

Egy tárgyalás alapvető célja, hogy 
megnyerd valaki más jóindulatát. 
Az üzleti tárgyalásnak ennél 
lényegesen konkrétabb célja van: 
nem csupán jóindulatot, hanem 
az „üzletet” szeretnéd meg-
szerezni. Ehhez pedig be kell 
tartanod pár írott vagy íratlan 
szabályt, melyek közül a  leg-
fontosabb, hogy egy tárgyalás 
nem akkor kezdődik, amikor 
leültök az asztalhoz.

TUDD MEG, KI A PARTNER

Nagyobb szerződés aláírása, 
de akár egy tárgyalás előtt is 
cél szerű az üzleti partneredről 
információt gyűjteni. Ki ő, mi a  tör-
ténete, rendelkezik-e elegendő 
tőkével, megbízható-e. Alapvető 
információs forrásod lehet 
az internet. 

Használd az internetes keresőket 
(pl. a Google-t vagy más keresőt), 
nézd meg a cég honlapját, 
eset leg keress rá vezetőjének, 
alapítójának nevére. Tárgyaló-
partneredről tudj meg minél 
többet, próbáld meg fellel ni 
önéletrajzát, esetleg nézd meg, 
hogy nem szerepel-e a Facebookon 
vagy a LinkedIn-en, hátha találsz 
hozzá közeli kapcsolatot. 

Ha ennél hivatalosabb forrás 
kell, a cégbíróságon meg-

tud hatod a cégek leg fon to-
sabb  adatait. (Alapító okirat 

[tulajdonosok, törzstőke], éves 
beszámoló [mérleg és eredmény-
kimutatás). Ez az információ 
ingyenes, csupán akkor kell 
fizetned, ha másolatot kérsz. 
Céginformációs adatbázisokban 
(ezek sajnos általában előfizető-
sek, de könyvtárakban is szokott 
lenni belőlük) megtalálhatod 
a magyar cégek alapvető adatait.

Előre 
tuda to sítsd  
magadban, hogy mi 
a célod a találkozóval. Állíts fel 
maximum és minimum célokat 
magadnak, és ha sejted, hogy 
melyek lesznek a vitás pontok, 
próbálj meg forgatókönyveket 
felállítani partnered különböző 
válaszaihoz. Gondold végig, hogy 
mi tárgyalópartnered helyzete, 
mik a céljai, mit akar elérni, és 
próbálj meg már előre kompro-
misszumra jutni vele.

Készülj vállalkozásodról vagy 
termékedről egy rövid prezen tá-
ció val, lehetőleg a tárgyaló part-
nerre szabva, akkor is, ha előre 
nem beszéltetek erről. Bármikor 
megtörténhet, hogy ezzel tudod 
meggyőzni őt, és ha a tárgyalá-
son  végül nem kerül rá sor, 
akkor is jó, hiszen előre végig-
gondoltad a mondanivalót.

Állítsd össze és ellenőrizd 
az eszkö ze idet. Ha laptopot 
hasz nálsz, töltsd fel (elég ügyet-
len  dolog konnektort keresni egy 
kávéházban), ha jegyzetelni vagy 
rajzolni akarsz, legyen nálad 
papír és toll. Mindig legyen nálad 
elegendő névjegy.

Ha a tárgyaláson többen képvi se-
litek a vállalkozásodat, osszá tok 
ki előre a szerepeket. Lehetőleg 
döntsétek el, hogy ki miről beszél,  
illetve mely kérdésekre ki válaszol.

A TÁRGYALÁS

A találkozóra érkezz pontosan, 
sőt hagyj magadnak egy kis időt, 
hogy kifújd magad, és rendezd 
a gondolataidat. Ha mégis kés-
nél,  azt mindenképpen próbáld 
meg tárgyalópartnered nek minél 
előbb  jelezni.
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7.3. MUTASD BE, AMIT ALKOTTÁL!

Többféle rendezvénytípussal 
találkozhat ma egy kreatívipari 
vállalkozó vagy egy alkotó művész.  
A leggyakrabban kiállítások, divat -
bemutatók, termékbemu ta tók 
adnak teret a közönség elé lépésre.

AZ ELSŐ, ALAPVETŐ KÉRDÉS

Meghív valaki, vagy saját erőből, 
saját elgondolásból szeretnél 
megszervezni egy kiállítást, 
bemutatót? Ez határozza meg 
az egész eseményt. Egy meg-
hívá sos rendezvény esetében 
az alkotó „kölcsönadja” munká-
ját, vagy arra a kiállításra készít 
valamit, de a szervezési munkák-
ban ő maga általában nem vesz 
részt. Ezért nem is hárulnak rá 
lebonyolítási feladatok.

Ebből a szempontból tehát 
az alkotót leginkább a saját erőből 
megvalósuló események állítják 
szervezési vagy koordiná ciós 
munka elé. Ha ismered az egyes 
lépéseket, láthatod, hogy milyen 
részmunkákban való segítség 
viszi a cél felé a rendezvényt.

MIELŐTT ELINDULSZ

Alapvetően két típus különböz tet-
hető meg mind a kiállítás, mind 

a bemutatók terén. Mindegyik 
lehet csoportos vagy egyéni. 

Ez meghatá roz za az alkotó 
feladatának nagyságát 
is, hiszen egy csopor tos 

kiállítás vagy divat bemutató 
esetében a feladatok eloszlanak. 
Ezek az események az alkotó-
művész részéről mindig beruhá-
zással járnak, legyen az szellemi 
vagy egy divatbemutató esetében 
kimondottan anyagi. Ezt sosem 
szabad szem elől tévesztened, 
ezért minden esemény kezdete 
előtt a legfontosabb lépés, hogy 

hozzávetőleges 
költségtervet készíts. 
Ennek alap  ján látod, hogy 
meg tudod-e valósítani tervedet, 
vagy milyen megoldásokon kell 
dolgoznod ahhoz, hogy megvaló-
sul hasson. Fel kell mérned 
a külön féle költség típusokat 

– ilyenek például a tárgy vagy 
a kollekció elkészí tésének 
költségei, a helyszín bérleti díja, 
az őrzés, a szállítás, a megnyitó 
költségei –, és hozzájuk kell 
rendelni a rendelkezésedre álló 
forrásokat.

FELADATOK ÉS AZOK 
SZÉTOSZTÁSA

Egy kiállítás vagy bemutató 
meg  szer  ve zése összetett feladat, 
a kivitelezéshez több ember 
össze hangolt munkája szük-
séges. A felmerülő tennivalók 
szétosztá sa,  a megfelelő 
kivitele zők, partne rek megta-
lálása nehéz feladat, de 
elengedhetetlen ahhoz, hogy 
az esemény sikeres legyen! 
Ha úgy érzed, hogy  egyes 
feladatok megoldására nem vagy 
alkalmas, inkább keress partnert.

Anyagi lehetőségeidtől függően, 
támogatásképpen is megszerez-
hetsz egy-egy szolgáltatást. 
Ebben az esetben szponzori 
szerződéseket, együttműködési 
megállapodásokat kell kötnöd, 
ehhez mindenképpen kérd 
szakember segítségét. Ügyelj 
arra, hogy a helyszínbérletet és 
a hozzá kapcsolódó szolgálta-
tásokat, a szükséges műszaki 
eszközök bérlését és a vagyoni 
vagy személyi biztosítás 
területén fennálló felelősség 
szabályozását is foglaljátok 
szerződésbe, hiszen csak erre 
tudsz hivatkozni a későbbiekben. 

MINDEN ALKOTÓ ÉLETÉBEN ELÉRKEZIK AZ A PILLANAT, AMIKOR 
SZERETNÉ MEGMUTATNI MUNKÁIT A NAGYKÖZÖNSÉGNEK. 
AHHOZ, HOGY EZEK A RENDEZVÉNYEK SIKERT ÉS ESETLEG 
TOVÁBBI MEGRENDELÉSEKET 
HOZZANAK, FONTOS, HOGY 
TISZTÁBAN LÉGY A SZERVEZÉS 
ALAPVETŐ LÉPÉSEIVEL.
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7.5. ÜZLET AZ EURÓPAI UNIÓBAN

Az Európai Unió egyik legfonto-
sabb  célja, hogy a lehető legna-
gyobb  szabadságot biztosítsa 
mindazok számára, akik szeret-
nék  vállalkozásukat nemzetközi 
szintérre kiterjeszteni. Ezekkel 
a lehetőségekkel neked is érde -
mes élni, főleg mivel a szabá-
lyozás sem vészesen bonyolult.

Az Európai Unióban a magyar 
állampolgárok egyéni vállalkozó-
ként és gazdasági társasági 
formában is nyújthatnak szolgál-
tatást. Ennek egyik lehetséges 
módja az úgynevezett letelepe-
dés nélküli szolgáltatás nyújtás, 
ami a gyakorlatban azt jelenti, 
hogy egy magyar vállalkozás egy 
másik tagállamban szerződik egy 
adott munka elvégzésére, miköz-
ben  éves összbevételének legalább 
negyede továbbra is Magyaror szág   -
ról származik. Ebben az esetben 
Magyaror szá gon ala pított vállal ko-
zásodnak első   sor  ban az 5. feje -
zetben bemuta tott magyar köve-
tel  mé  nyek  nek kell meg fe lel nie, 
ezeket pedig a fogadó ország nak is 
el kell fogadnia. Ha meg  rende lést 
kaptál, telje sít he ted a megren delő 
országában is, a megren delő is 
eljöhet hozzád, de  az is megol-
dás, ha egyszerű en az inter neten 
keresztül tartjátok a kapcsolatot.

Mindemellett arra is van 
lehetőséged, hogy saját 

vállalkozást alapíts 
külföldön, hisz minden 
európai polgárnak joga van 

ahhoz, hogy az uniós tagállamok 
bármelyikében céget hozzon 
létre. Vagyis a magyar vállalko-
zók mindennemű korlátozás 
nélkül, az adott tagország 
által szabályozott feltételekkel 
indíthatnak vállalkozást az EU 
tagországai ban. Ez megegyezik 
az EU szabad letelepedést és 
szabad tőkeáramlást biztosító 
alapelveivel. Arra azonban 

mindenképpen 
figyelned kell, hogy 
bár a lehetőség nyitott 
számodra, az egyes tagállamok 
szabályozása eltérő lehet.

Az Európai Unióban a konkrét 
vállalkozási formákkal kapcsolat-
ban különböző általános 
elvárásokat fogalmaznak meg. 
Egyéni vállalkozóként való 
letelepedéshez tartózkodási 
engedélyt kell igényelned, amit 
automatikusan megkapsz, de 
az igényléskor igazolnod kell, 
hogy az üzletszerűen folytatni 
kívánt tevékenység nem esik 
nemzeti korlátozás alá. Akkor 
sincs nehéz dolgod, ha valamely 
gazdasági társasági forma 
választásával jelennél meg 
külföldön. A társaságalapítás 
szabadsága lehetővé teszi, hogy 
bármely cég leányvállalatot, 
kereskedelmi képviseletet, fiókot 
vagy ügynökséget hozzon létre 
bármely tagállamban.
Arról, hogy az egyes tagorszá-
gok  ban hány nap alatt és milyen 
költséggel tudsz vállalkozást 
alapítani, bővebb információt 
itt találsz:http://europa.eu/
youreurope/business/index_
hu.htm

MIRE FIGYELJ AZ ADÓZÁSNÁL?

Az Európai Unió csak a forgalmi 
és a fogyasztási adók esetében 
törek szik az egyes országok szabá-
lyainak egységesítésére, a szemé-
lyi jövedelemadó és a tár sasági adó 
szabályozása tovább ra is tagállami 
hatáskör ben van. 
Ami téged Magyarországon élő 
magyar állampolgárként legin kább  
érinthet, az az áfa. A termé kek 
értékesítése teljes mér tékben 
adómentes. Így például ha 
magyar adóalanyként adod el 
árudat egy osztrák adóalanynak, 
te az értékesítésre nem számí tasz 

UNIÓS ÁLLAMPOLGÁRKÉNT VÁLLALKOZÁSOD SZÁMÁRA AZ EU 
TELJES TERÜLETE HASONLÓ LEHETŐSÉGEKET KÍNÁL, MINT 
A MAGYAR PIAC. CÉGED 
FEJLESZTÉSE SORÁN ÉRDEMES 
TEHÁT AZ UNIÓS PIACI 
MEGJELENÉST IS TERVBE 
VENNI.
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7.6. AZ ÜZLETI ÉLET KÖZÖS NYELVE

A különböző termékek egyedi 
azonosíthatóságának igénye 
az egyre komplexebb ipari 
tömegtermeléssel kezdődött. 
Az első géppel is leolvasható 
azonosítók a múlt század közepén 
jelentek meg Ameriká ban. Maga 
a vonalkód, mint termék azonosító 
1966 óta létezik, de a mai 
legáltalánosabb felhasználására 

– azaz a pénztárnál történő 
leolvasására – még majdnem egy 
évtizedet kellett várni.

A vonalkód mára a világ 
legelterjedtebb automatikus 
azonosító jelképévé vált, amellyel 
elkerülhetők a kézi adatbevitel 
hibalehetőségei, és sokkal 
gyorsabb adatbeolvasást biztosít. 
A kód maga nem más, mint egy 
vonalakból és közökből álló 
jelkép, mely egy egyedi számsor 
fizikai (optikai) megjelenítését 
szolgálja. 

MIÉRT HASZNOS  
A VONALKÓD? 

Ahhoz, hogy a világon minden 
számsor egyforma felépítésű és 
így bárki számára feldolgozható, 
illetve egyedi legyen, az azonosító -
számokat szabványosítani 
kellett. Ez az egyedi számsor 
– nézd meg, minden vonalkód 

alatt meg fogod találni – 
a világon egyetlen konkrét 

terméktípust jelöl: például 
egy adott gyártó mondjuk 
félliteres palackba 

csomagolt szénsavmentes 
ásványvizét. E gyártó másfél 
literes palackos szénsavmentes 
vize már egy másik számot 
és másik vonalkódot kap. 
Mindehhez az is szükséges még, 
hogy az azonosító számok első 
részletét központilag adják ki, és 
regisztrálják egy a GS1 szabvány-
szervezet által működtetett 
nemzetközi adatbázisba. Éppen 

ettől lesz a GS1 
szabvány az üzleti élet 
közös nyelve: minden azonosító 
csak egyszer szerepel, de azon 
a világon mindenki ugyanazt 
a terméket érti.

Vállalkozóként ez lehetőséget 
nyújt számodra, hogy minden 
olyan termékedet, mely vásárlóid 
számára külön típust képvisel, 
vagy leltárodban külön akarod 
nyilvántartani, külön-külön 
tudd azonosítani. Erre pénztári 
rendszert építhetsz, és így 
gyorsabbá és egyszerűbbé tehe-
ted az értékesítést.

Ráadásul napjainkra a terméke-
ken kívül már tárgyi eszközeink, 
fizikai helyeink (pl.: raktár), 
partnereink, dokumentumaink is 
azonosíthatók és nyilvántarthatók 
lehetnek szabványos azonosító 
számmal. Az egyedi termékazo-
nosítók felhasználási lehetőségei 
nem állnak meg a kereskedelem-
nél vagy a vevők informálásánál: 
termékeid nyilvántartására, 
a szám lázás, a készletnyilván tar-
tás, a logisztika egyszerűsíté sére 
is használhatod a technológiát.

Magát a vonalkódot – miután 
a szükséges alapokat a GS1 
Magyarországtól igényelted és 
megkaptad – akár magad is ki 
tudod nyomtatni, de ügyelj rá, 
hogy ennek a termék csomagolá-
sán is megfelelő helyet kell 
találnod, azaz már a csomagolás 
tervezésénél gondolnod kell rá!

A vonalkód mellett egyre terjednek  
más jelölési megoldások is, 
így például a sokféleképpen 
használható kétdimenziós kód, 
mely mobilkódként is ismert. 
A mobilkód elnevezés azért 
terjedt el, mert ez a kódtípus és 
alkalmazása szorosan összefügg 
a mobiltechnológiával, hiszen 

KEVÉS OLYAN CSOMAGOLÁST TALÁLSZ MÁR MANAPSÁG, 
MELYEKEN NE LENNE FELTÜNTETVE LEALÁBB EGY VONALKÓD 
ÉS ALATTA EGY HOZZÁ TARTOZÓ 
SZÁMSOR. HOGY MINDEZ MIÉRT 
VAN OTT, ÉS MIRE JÓ: EZZEL 
FOGLALKOZIK AZ ALÁBBI 
FEJEZET.
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7.7. MILYEN A JÓ VEZETŐ?

Akár egyedül dolgozol céged-
ben, akár már az elején többed-
magaddal, kell egy vezető. 
Mt csinál egy vezető? Dönt. 
Többször jól, néha rosszul, de 
mindenképpen döntéseket hoz.  
Ettől vezető. Persze más feladatai 
is vannak, de erről később.
Ezer és ezer döntést hoztál már 
eddigi életedben idáig is, de ez 
egy kicsit más lesz. Egy cégben, 
szervezetben (és különösen egy 
olyan kis szervezetben, mint a Te 
vállal kozásod), mindent – igen 
jól érted mindent – a vezető 
határoz meg. Ha erőskezű és 
jó döntéseket hoz, akkor 
azért, ha nem hoz semmilyen 
döntést, vagy rossz vezető 
(mert ilyen is van) akkor meg 
azért. Ő dönt a stratégiáról, 
az árazásról, a költségekről, 
a csapatról, a munkafolyamatról, 
az előmenetelről, a jutalmazásról, 
a szervezeti kultúráról: egyszóval 
mindenről. Nem kis felelősség. 
Ha te vagy az első számú vezető 
és nem megy jól a cégnek, nincs 
kire mutogatnod.

Amit kezdő vezetőként tehetsz,  
az az, hogy betartasz néhány 
szabályt és folyamatosan fejlesz-
ted magad. A legfon to sabb, hogy 

lehetőleg ne halogasd sokáig 
egy döntés meghozatalát, 

miközben persze jól is kell 
tudnod dönteni. Ahhoz, 

hogy gyorsan és egyben 
jól dönthess, az kell, hogy mindig 
tájékozódj a döntésed előtt. 
A legjobb, ha tényekre, adatokra 
tudsz támasz kodni, de sosem 
árt mások (kollégák, üzletfelek, 
akár tanácsadók) véleményét is 
kikérned. Egy jó autoriter vezető 
(vagy nevezzük tekintélyelvű 
vezetőnek) is tájékozódik 
a dön tése előtt, sőt nem fél 
kikérni szakértő   kollé gá  i     nak 

a véleményét,   de
a  döntést ő hozza meg.  
Visszavonni a döntést, vagy 
nagyon hamar megváltoztatni 
csak végszükség esetén szabad, 
ezért is kell megalapozottan 
dönteni.

Nagyon lényeges az is, hogy 
szerezz érvényt a döntésednek: 
ha eldöntötted, akkor legyen 
is úgy. Következetesen és 
határozottan vidd végig a dön-
té sedet mindenkin, akit érint 

– beleértve saját magadat is. 
Sose felejtsd el, hogy egy vezető 
mindig példa is a körülötte 
lévőknek! Ahogy a munkához 
hozzálátsz egy döntésed után, 
ahogy a határidőt betartod, 
amilyen stílusban beszélsz az 
ügyfelekkel vagy kollégákkal, 
hogy betartod-e, amit ígérsz, ez 
mind egyenesen határozza meg, 
hogy a munkatársaid hogyan 
csinálják ugyanezt. A saját vezetői 
viselkedésed, kommunikációd és 
döntéseid meghatározzák, hogy 
a kollégák hogyan beszélnek 
egymással, az ügyfelekkel, 
hogyan  végzik a munkájukat, 
milyen lesz a hangulat a cégben 

– ezeket mind együtt hívjuk 
szervezeti kultúrának.

Egy cég szervezeti kultúrája 
borzasztóan gyorsan kialakul 
és rögződik: ha már kialakult, 
és háromnál többen vagytok 
a szervezetben, nagyon nehéz 
lesz megváltoztatni. Ezért erre 
már a legelején, a vállalkozásod 
indulásánál oda kell figyelned: 
a jó hír ugyanakkor az, hogy mivel 
Te vagy vezető, Te a határozod 
meg a szervezeti kultúrát, így  
aztán igazán csak annyi 
a dolgod, hogy mindig tudatosan 
figyelsz a kommunikációdra és 
következetes vagy.

MEGVAN A ZSENIÁLIS ÖTLET, KÉSZ AZ ÜZLETI TERV, SIKERÜLT 
AZ INDULÓTŐKÉT MEGSZEREZNI ÉS A CÉGBEJEGYZÉS IS 
ELKÉSZÜLT: INDULHAT A VÁLLALKOZÁS! MIT JELENT EZ? AZT, 
HOGY MOSTANTÓL FŐNÖK LESZEL, AZAZ PONTOSABBAN VEZETŐ.  













7.9. ADATVÉDELEM A CÉGEDBEN:  
 GDPR 

A GDPR AZ EURÓPAI UNIÓ ADATVÉDELMI RENDELETE, MELY 
A KORÁBBI RENDELETNÉL ERŐSEBBEN VÉDI A TERMÉSZETES 
SZEMÉLYEK ADATAIT ÉS PONTOSABBAN SZABÁLYOZZA AZOK 
FELHASZNÁLÁSÁT. HA MÁR FELKÉSZÜLTÉL, AKKOR NYUGODTAN 
UGORD ÁT E FEJEZETET, DE 
HA MÉG NEM ISMERKEDTÉL 

MEG A GDPR SZABÁLYAIVAL,  
AKKOR ITT AZ ALKALOM: 

MINT LÁTNI FOGOD BIZTOS, 
HOGY A TE CÉGEDET IS 

ÉRINTI A SZABÁLYOZÁS.

A GDPR rövidítés az Európai 
Parlament és Tanács 2016/679. 
rendeletének kezdőbetűiből 
áll: General Data Protection 
Regulation - azaz Általános 
Adatvédelmi Rendelet. A rendelet 
már 2016. április 27-től hatályban 
van, de csak 2018. május 25-
től kell kötelezően alkalmazni 
a szabályokat minden EU-s 
tagországban – így nálunk is. 

A VÁLTOZÁSOK LÉNYEGE ÉS 
A RENDELET SZELLEMISÉGE

A rendelet lényege nagyon 
tömören az, hogy a természetes 
személyek adatait a korábbinál 
jobban védi és az adatok 
felhasználását pontosabban 
szabályozza. A jogszabály ezt 
úgy oldja meg, hogy az adat 
felhasználójára, azaz a cégekre 
hárítja a bizonyítás terhét, 
nekik kell bármikor készen 
állniuk arra, hogy bemutassák, 
a szabályok szerint jártak 
el, és minden tőlük telhetőt 
megtettek a náluk levő adatok 
biztonságos kezelése érdekében. 

Ez a gyakorlatban annyit 
tesz, hogy bármit is 

művelsz a cégednél levő 
személyes adatokkal, azt 

dokumentálnod kell. 
Márpedig személyes 

adat mindenkinél van, mert 
a munkavállalód telefonszáma, 
lakcíme, vagy egy ügyfeled 
e-mail címe is az. Mindebből 
annyi következik, hogy a GDPR 
felkészülés feladatát senki, de 
tényleg senki nem ússza meg, 
aki vállalkozást üzemeltet.    

JÓ, DE MIK A SZABÁLYOK?

Természetesen korábban is volt 
a személyes adatok védelmére 
vonatkozó szabályozás, ám az új 
rendelet jóval szigorúbb, és 
éppen a dokumentációs kényszer 
miatt a vállalkozásoknak nagyon 
transzparens módon kell 
eljárniuk az adatok kezelésében.
 
Fontos új megközelítés 
a „tevőlegesség” elvének 
érvényesítése: a személyes 
adatok „megszerzése” ezen 
túl nem történhet „fű alatt”, 
hanem a természetes személy 
aktív hozzájárulása szükséges 
hozzá (pl.: neki kell elhelyeznie 
a pipát a kis ablakban, hogy 
hozzájárul, és a kis ablak 
nincs előre kitöltve). Míg eddig 
az ügyfeleknek kellett ébernek 
lenniük, hol történik (pl. egy 
vásárlási folyamat során) 
adatgyűjtés, és észrevenni 
az apró betűs részt, addig 
most minden adatgyűjtést 
csak elkülönítetten lehet 
végezni és kifejezetten fel 
kell rá hívni a figyelmet.

A rendelet nagyobb 
kontrollt ad a természetes 
személyek számára 
adataikkal kapcsolatban: 
lehetőséget biztosít arra, 
hogy megismerjék, a cégek 
milyen adatokat tárolnak már 
róluk; módosíthatják vagy 
töröltethetik ezeket az adatokat, 
tiltakozhatnak a felhasználásuk 
miatt, sőt arra kérhetnek 
minket, hogy azokat ingyenesen 
továbbítsuk valaki másnak. 
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A PR „kölcsönös előnyökön 
alapuló kommunikáció és 
kapcsolatok tudatos szervezése, 
melynek célja az egyének, 
szervezetek és környezetük 
közötti megértés, valamint 
a bizalom megteremtése, 
fenntartása.”
Ez egy kissé nehezen értel mez
hető mondat, de szerencsére 
nem ennyire bonyolult dologról 
van szó, próbáljuk meg 
egyszerűbben: a PR feladata, 
hogy ami rólunk a nyilvánosság 
előtt megjelenik, és amit ezáltal 
rólunk a nyilvánosság  gondol, 
az tartalmában megfeleljen 
a céljainknak. 

Induljunk ki ebből az alapvetés
ből, és szedjük ízekre ezt 
a mondatot. Eszerint ugyanis 
három feltételnek kell 
megfelelni:
1. legyenek céljaink
2. jelenjen meg rólunk valami 
3. ami megjelenik, az támogassa 
a célokat. 

Nézzük részletesebben:

1. 
A legtöbb vállalkozó azt gondolja,  
hogy a céljai egyértelműek, 
mégis sokan nem képesek 

gyorsan és   pontosan össze fog
lal ni, hogy mivel foglalkoz nak,  

és mit akarnak azzal  elérni. 
Ha jó PRt szeret nénk, 
akkor nem mulaszt hat

juk el a cél pontos és frappáns 
megfogalma zását (ha ennél 
részletesebben  utánajárnál, vagy 
tanácsadóhoz fordulsz, akkor ezt 
„Oneliner”ként  fogják emleget
ni). Ez nem csak kommunikációs 
szempontból hasznos lépés, 
a céged felépítésének minden 
pillanatában fontos, hogy amit 
teszel, azt vissza tudd vezetni 

8.4. PR ÉS SZPONZORÁCIÓ
A PR – AZAZ PUBLIC RELATIONS – ALATT SOKAN SOK MINDENT 
ÉRTENEK, DE ELSŐSORBAN AZT JELENTI, HOGY KI KELL 
TALÁLNOD, MIT ÉS KINEK AKARSZ MAGADRÓL MONDANI, ÉS 
HOGYAN TUDOD EZT ELÉRNI.  

erre a mondatra 
nagyjából így: „Én 
itt most azért megyek XY
hoz tárgyalni, mert az a célom, 
hogy … Ő ebben azzal tud 
nekem segíteni, ha …” Jó napod 
lesz, ha minden tevékeny sé
geddel kapcsolatban meg tudsz 
fogalmazni egy ilyen mondatot. 

Ha van jó üzleti célod, 
szükségkép pen van célcsoportod 
is. Kinek akarod  eladni azt, amit 
megvalósítasz? Erre kérdésre 
ugyanolyan pontosan válaszolnod 
kell, mint arra, hogy mit akarsz 
csinálni. Írd körbe az ideális 
vevődet és vedd számba, 
hogy ők hányan lehetnek, 
illetve rajtuk kívül még kik 
(milyen tulajdonsággal rendel
kező csoportok) akarhatják 
megvásárolni a termékedet. 
A célod megfogalmazáskor 
figyelembe kell venned, hogy 
ezeknek a csoportoknak nagyon 
világosan érteniük kell, hogy 
mivel  foglalkozol. 

2. 
A világ legtöbb emberéről és 
vállalkozásáról soha az égvilágon 
nem jelenik meg semmi. Na 
jó, ez ma már nem igaz, mert 
jószerével mindenki létrehoz 
magának egy Facebook oldalt, 
amit az ismerősök udvariasan 
belájkolnak, de javarészt kész, 
ezzel ki is fújt a nagy kommuni
kációs  hadjárat. Ahhoz, hogy 
ezen túl tudjál lépni, ki kell 
találnod, hogy léted és tevékeny
sé ged milyen összefüggésben 
lesz érdekes. Magyarországon 
naponta több száz vállalkozás 
indul, de szinte egyikről sem 
olvasol a médiában. Ez azért 
van, mert ami nagy lépés nekik, 
az valójában igen kicsi lépés 
az emberiség számára. 
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Magyarul általában „vállalatok 
társadalmi felelősségvállalása” 
néven fut, de a CSR (Corporate 
Social Responsibility) rövidítést 
már egyre több vállalati kommu
nikációs, marketinges, PRos 
vagy HRes is használja, akár 
napi rendsze rességgel. Vállalati 
nyel ven ez egy olyan vállalati 
magatartást takar, amelybe 
nem csak a szűken vett pénzügyi 
érde kek és célok, hanem 
a hosszú távú fenntartha tóság, 
a környe zeti, társadalmi és 
gazdasági érdekek és értékek 
egyaránt beépülnek.
Ez akkor történhet meg, ha 
a vállalat vezetője hisz abban, 
hogy a cég olyan emberekből 
áll, akiknek részben az övéhez 
hasonló értékrendjük van, és 
azt szívesen vállalják munkájuk 
során is. Az említett értékek 
akkor is beépülhetnek egy 
vállalat életébe, ha a vezető 
észreveszi, hogy a joghurt, autó
, mobil vagy pelenkavásárló  kat 
vagy a bankban, postán, ben
zin kútnál sorban állókat kezdi 
érdekelni, hogy egy cég hogyan 
is  viselkedik, milyen botrányokba 
vagy milyen jó történetekbe 
keveredik. Azaz ez márkaépítési 
kérdés is.

HA CÉGET ALAPÍTASZ

állj meg egy pillanatra, 
és gondold át, hogy te 

is vállalat leszel, lehet, hogy 
egyelőre  még csak kicsi, de 
vállalat. Azaz érdemes már 
az elején figyelembe venned 
néhány számodra személyesen 
fontos társadalmi ügyet. Ha 
a környezetvédelem ilyen, akkor 
használ hatsz újrahasznosított 

8.5. CSR: A VÁLLALATNAK IS VAN LELKE
A CSR RÖVIDEN ÉS EGYSZERŰEN ANNYIT JELENT, HOGY 
A VÁLLALATOK MŰKÖDÉSÉNEK MÁRA SZERVES RÉSZE LETT 
A TÁRSADALMI FELELŐSSÉGVÁLLALÁS, AMIT EGYBEN PERSZE 
KOMMUNIKÁCIÓS ELŐNYKÉNT IS MEGPRÓBÁLNAK KIAKNÁZNI.

papírt, vagy 
elhatározhatod, 
hogy biciklivel jársz. 
Esetleg, ha fontos neked, 
hogy olyanok is kaphassanak 
munkát, akiket máshol nehezen 
alkalmaznak, akkor felvehetsz 
kismamát vagy nyugdíjast. Az is 
számít, ha a szak tudásod átadá
sával segítesz olyanoknak, akik 
nehezen tudnak fizetni a tanulásért.

HA EGY CÉGNÉL AKARSZ 
DOLGOZNI

akkor nem mindegy, hogy ők 
erről  mit gondolnak. Multik és 
nagy cégek esetén érdemes 
felmenni a honlapjukra, ott 
általában „kül de tésünk”, 

„társadalmi szerep vállalás”, 
„corporate responsibility” stb. 
fülek alatt találsz erről bővebb 
információt. Sok cég ad ki 
az éves pénzügyi jelentéshez 
hasonló jelentést, amelyben 
összefoglalják, hogy mit tesznek 
ezen a téren. (CSR report, 
sustainability report, social 
report). Személyes interjún is fel 
lehet vetni,  így egyrészt látják, 
hogy téged érdekel a téma, 
másrészt, ha hebegnek vagy 
kamuznak, akkor lehet, hogy 
nem is olyan jó fejek, pedig mint 
munkavállaló, vala mennyire kell 
tudnod azonosulni értékeikkel.

HA ELKEZDESZ DOLGOZNI

vagy ajánlatot adsz, akkor 
gondol kodj el a fenntarthatóság 
és fele   lősség kérdésein, mert aki 
olvassa vagy nézi majd a tőled 
származó anyagokat, az nagy 
valószínűséggel megteszi majd 
ugyanezt. 
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DOMÉN – ELÉRHETŐSÉGED 
AZ INTERNETEN

Kell egy jó doménnév, amelyet 
könnyen meg lehet jegyezni, 
legyen az a neved, céged neve, 
vagy valami fantázianév. Minél 
egyszerűbb vagy beszédesebb, 
annál jobb. Ezen a „címen” talál
nak meg az interneten. Magyar 
domének esetében segít a www.
domain.hu, minden más esetben 
a www.domain.com. Ezeken 
az oldalakon megtudod, hogy 
a választott cím foglalte, vagy 
rád vár, hogy regisztráld. Ha ez 
megvan, akkor jöhet a honlap.

HONLAP – INFÓK, TARTALMAK

Ma már számos olyan eszköz 
áll rendelkezésre, melyekkel 
külö  nö  sebb fejlesztői, progra
mo zási ismeretek nélkül is 
viszony lag könnyen elkészít hető 
a honlap. A lényeg, hogy alaposan 
át kell gondolni, hogy mire is 
szeretnéd használni. Ne vállald 
túl magad, ne akarj mindjárt egy 
komplex portált üzemeltetni. 
Alapesetben elérhetőségeid, 
munkáid fel tüntetése is tökéletes 
lesz, igényes grafikával, minél 
egyszerűbb navigációval. 

Persze hírekkel, hírlevéllel, 
online vásárlási lehetőséggel 

és a manapság divatos 
közösségi  funkciókkal, 
tartalmakkal (például: 

blog, RSS, Facebook, Instagram, 
Behance, Twitter) is lehet és 
érdemes bővíteni.

Minden bizonnyal van elképze lé
sed jövendő weblapod kinézeté
ről, talán meg is tervezted már. 

Ha nem vagy otthon a témá
ban, a legpraktikusabb 

(legalábbis első 
lépésként) 

8.6. ONLINE KOMMUNIKÁCIÓ

egy ismerős 
webdesignert fel
kérni a feladatra.  
Ha azonban nem mozogsz 
otthonosan az internet technikai 
útvesztőjében (letöltési sebesség, 
használhatóság vagy usability, 
best practice stb.), vagy ha egy 
komolyabb honlapot szeretnél, 
kérd ki egy kompetens webstúdió 
véleményét. Vigyázz, csapdave
szély! Nem biztos, hogy egy pofás 
weblap az eladásban is hatékony!

A kiválasztott webstúdió grafikai és 
technológiai oldalról – a szerke zet, 
a navigáció kialakításában, az olda
lak elrendezésében – egyaránt  
segíteni fog neked. Te adod a jó ter
méket, a fejlesztők pedig technikai 
és grafikai tudásuk birtokában az  
épp uralkodó inter ne tes felhaszná
lói szokások nak  megfelelően 
készítik majd el honlapodat.

KERESŐK – LÁTTASD MAGAD

Az internetezők körében már nem  
az emailezés, hanem a keresés 
a legnépszerűbb szolgáltatás, 
így nem véletlen, hogy a magyar 
felhasználók leggyakrabban 
a Googlet láto gatják. Az úgy ne
ve zett „vizibilitás”, vagyis hogy 
mennyi re könnyen találnak meg 
a neten – főképpen a kere sők
ben –, rendkívül fontos. A honlap 
kereső barát elkészítése, a ke re
sők ben való hirdetés, valamint 
a honlapodra mutató soksok link 
sok értékes látogatót hozhat. Írd 
be a Googleba például a designer  
szót más, olyan fogalommal 
együtt, mely lehetséges vásárlóid 
gondolataiban az üzleti terü le te det 
jellemzi. Ha a honlapod megjelenik 
a találatok között, minden rendben,  
látható vagy (a jobb oldalon pedig 
a hirdetések jelennek meg, és 
persze akár a tiéd is ott lehet).

NEM NAGYON VAN MA MÁR OLYAN CÉLCSOPORT, AMELY NEM 
ÉRHETŐ EL AZ INTERNETEN KERESZTÜL. SZINTE BÁRILYEN 
TEVÉKENYSÉGET VÉGZEL, VÁSÁRLÓID JÓ ESÉLLYEL ITT (IS) MEG 
SZERETNÉNEK TALÁLNI.
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A digitális forradalom az elmúlt 
2030 évben megteremtette a már 
szinte mindent beháló zó  internetet, 
digitális eszközöket alkotott 
annak használatára, és 
– legalábbis a világ fejlettebb 
részén – szinte teljes lefedett
séggel szélessávú hálózatot 
biztosít az internet eléréséhez. 
A korábbi technológiai átalakulá
sok hoz képest robbanásszerű 
fejlődés, és a digitális eszközöket, 
és a hálózatot használó magán
személyek és vállalkozások 
számának gyors emelkedése 
az eszközök és a hálózat 
elérésének árát is hamar elérhető 
szintre korlátozta.

Ezek a változások a szemünk 
előtt, a mindennapjainkban 
történtek – történnek meg: így 
gyakran el is veszünk az apróbb 
technikai részletekben, napi kis 
újdonságokban ahelyett, hogy 
a folyamat egészét – és annak 
ránk, szakmánkra, cégünkre 
ható következményeit – egy kicsit 
távolabbról is szemlélni tudnánk.

Pedig a napjainkban is játszódó 
digitális transzformáció sem egy 
nemzetgazdaság, sem egy vállal

kozás szintjén nem tréfadolog. 
Ennek a világ méretű  folyamat

nak  ugyanis nem csak győz
tesei, hanem vesztesei is 

lesznek, akár országokat,  
akár üzleti szereplőket – 

nagyvállalatokat vagy éppen kis 
cégeket – veszünk figyelembe.

Eljövendő vagy friss kis vállal
kozó ként hajlamosak vagyunk 
azt hinni, hogy ez az egész 
digitális átalakulás kevéssé 
érint majd minket: végül is 
haladunk a korral, van okos tele
fonunk,  ügyeink egy részét már 
az interneten intézzük, esetleg 

9. MIT HOZ A JÖVŐ? 

van céges 
weboldalunk is, fenn 
vagyunk a Facebookon, 
és pár évente veszünk egy új 
notebookot magunknak. 

Ha nyitva tartjuk a szemünket, 
akkor azt is értjük, hogy 
a gyorsan fejlődő digitális 
gazdaság mára jelentősen 
megváltoztatott, vagy a közel
jövőben meg fog változ tatni 
fontos gazdasági szektorokat: 
a kereskedelem (ekereskede lem),   
a szállítmá nyo zás (pl.: önvezető 
járművek), az oktatás (pl.: nyílt 
online kurzu sok),  a média, 
az egészségügy vagy éppen 
a privát kapcsolataink online 
kezelése elképzelhetetlen lett 
volna 2030 évvel ezelőtt.

A digitális transzformáció 
azonban sajnos, vagy inkább 
szerencsére nem csak ezeknek 
a lassan megszokott eszközöknek 
a használatát, és a ma már jól 
látható technológiai változások 
bekövetkezését jelenti: a fentebb 
már felsorolt faktorok – az info
kommu nikáció fejlődése, a gyors 
globális, és elérhető áru hálózat, 
az eszközök – mostanában állnak 
úgy össze egy egésszé, hogy 
sok szakértő szerint nagyon 
gyors ütemben fogják felforgatni 
az általunk ismert és megszokott 
üzleti világot. 

Ezt hívják sokan úgy, hogy 
a „negyedik ipari forradalom”, 
ami legalább annyira meg 
fogja változtatni a világot, mint 
Angliát a gőzgép feltalálása 
a XVIII. szá zad   végén: csak, míg 
az első ipari forradalom közel 
egy évszázadig tartott, a miénk –  
a negyedik – akár 1520 év 
alatt is teljesen átrajzolja majd 
megszokott környezetünket.

PÁR SZÁZ ÉV MÚLVA JÁTSZÓDÓ NÉPSZERŰ SCI-FIKBEN 
AZ EMBEREK ŰRHAJÓKKAL TÁVOLI BOLYGÓK KÖZÖTT 
SZÁGULDOZNAK, VAGY ESETLEG IDŐUTAZÁSRA INDULNAK. 
EZEKKEL NEKED, MINT VÁLLALKOZÓNAK MA MÉG SEMMI 
TEENDŐD, DE GONDOLKOZTÁL 
MÁR AZON, HOGY MIT HOZ 
SZÁMODRA A KÖVETKEZŐ  
EGY-KÉT ÉVTIZED? 

ELÁRULJUK: NAGY 
VALÓSZÍNŰSÉGGEL 

EGY MÁSIK SCI-FIBE 
ILLŐEN RADIKÁLIS 

VÁLTOZÁSOKAT.   
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SZERZŐK
Több mint 100 oldalnyi szöveget olvastál arról, hogy kezdő 
művészeti vállalkozóként mit tegyél, hogyan indulj el. 
 
Azok közül, akik ezt az anyagot írták, többen művészeti 
tanulmányokat folytattak (sőt művészi pályán is kezdték 
karrierjüket), mások közgazdászok, jogászok, szociológusok 
vagy éppen bölcsészek. Egy valami sokukban közös: manapság 
valamilyen üzleti vállalkozást működtetnek. Napi munkaeszközük 
az üzleti tervezés, a piackutatás, a marketingkommunikáció.

Reméljük, hozzásegítettünk ahhoz, hogy felismerd, 
valójában mennyire egyszerű dolgokról van szó.

 A szerzők

Antalóczy Tímea PhD
Bán Andrea
Bencsik Attila
Bethlendi András PhD
Cosovan Attila DLA
Csendes Györgyi
Drahos Gábor
Erdélyi Imre
Iglódi Csaba
Faragó Tamás 
Füredi Zsolt
Incze Kinga
Gerényi Gábor
Halász Mónika
Kaizer Gábor
Kigyós Zsuzsa
Dr. Lengyel Márk
Lukács Zsolt
Marián Andor
Máté Dániel
Nagy Barbara
Novák Péter
Paksy Zoltán 
Rátky György
Renner Péter
Sárossy Zsuzsanna
Sík László
Simon Bernadett
Simó György
Simonyi Gábor
Szabó Endre
Szedlák Ádám
Szendrői Gábor 
Szenes Gábor
Topor Tünde
Törzsök Éva PhD
Werner Péter
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1.  FÜGGELÉK

Jan. Febr. Márc. Ápr. Máj. Jún. Júl. Aug. Szept. Okt. Nov. Dec. Köv. év 2. év 3. év 4. év

Piaci és értékesítési feltételezések

Magyarországi háztartások száma

Évente vásárolt cserépedények száma 

háztartásonként

Összes eladott cserépedény

Piaci részesedés (%)

Kübli Kft. által eladott edények száma

Kis cserép (db)

Nagy cserép (db)

XXL cserép (db)

Kis cserép ára (Ft)

Nagy cserép ára (Ft)

XXL cserép ára (Ft)

Összes árbevétel

Költségek

Anyag jellegű szolgáltatások

Infrastruktúra-elhelyezés

Üzembérlet EUR/hónap

Üzletbérlet EUR/hónap

Irodabérlet EUR/hónap

Közüzemi díjak (villany, víz stb.)

Alapanyagigény

Kis cserép (kg, agyag)

Nagy cserép (kg, agyag)

XXL cserép (kg, agyag)

Összes (kg, agyag)

Agyag (Ft/kg)

Összes agyagköltség (Ft)

Kis cserép (kg, máz)

Nagy cserép (kg, máz)

XXL cserép (kg, máz)

Összes (kg, máz)

Máz (Ft/kg)

Összes mázköltség (Ft)

Üzem, üzlet és iroda berendezési és 

felszerelési tárgyai

Gépek üzemeltetése, javítási költsége

Könyvelés, bérszámfejtés (bérmunkába 

kiadva) (Ft/hó)

Telekommunikációs költségek

Marketingköltségek

Szállítási költségek

Anyag jellegű szolgáltatások összesen

FELTÉTELEZÉSEK
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2. FÜGGELÉK
EURÓPAI UNIÓS PÁLYÁZATOK

Vissza nem 
térítendő 

támogatás – 
vállalkozások 

részére

Konstrukció neve Kód Célja

Támogatás

Beadási 
határidő

összege 
(millió Ft)

max. 
mértéke

 (%)*min. max.

Kö
zé

p-
M

ag
ya

ro
rs

zá
g r

ég
ió

n k
ívü

l m
eg

va
ló

sít
ot

t p
ro

je
kt

ek

Be
ru

há
zá

s,
 fe

jle
sz

té
s

Megújuló energia használatával 
megvalósuló épületenergetikai 
fejlesztések támogatása

GINOP-4.1.2-18
kis- és középvállalkozások primer energia 
felhasználásának csökkentése, a megújuló 

energiaforrás-felhasználás növelése
1,5 100 50% 2019.03.27

Ku
ta

tá
s,

 fe
jle

sz
té

s,
 in

no
vá

ció

Innovációs voucher GINOP-2.1.4-15 K+F+I aktivitás növelése 1 5 75% 2018.11.30

Exportképes innovatív termékek fejlesztésének 
támogatása az innováció vezérelt exportbővítés 
megvalósítása érdekében

GINOP-2.1.6-16

innovatív vállalkozások házon belüli termék-, 
technológia- és szolgáltatásfejlesztési 

tevékenységének támogatása exportképes új, 
piacképes termékek, szolgáltatások és technológiák 

kifejlesztése érdekében

200
1 

000
60% 2019.06.03

Fo
gl

al
ko

zta
tá

s

Álláskeresők vállalkozóvá 
válásának támogatása

GINOP-5.1.10-17
30 év feletti álláskeresők új egyéni vagy mikro-

vállalkozásai
3 5 100% 2019.05.31

Társadalmi célú vállalkozások ösztönzése GINOP-5.1.7-17 társadalmi célú vállalkozások ösztönzése 0 250 100% 2019.06.27

Fiatalok vállalkozóvá válása 
- Vállalkozás indítási költségeinek 

támogatása
GINOP-5.2.3-16 fiatalok új vállalkozásai 2 3 90% 2019.01.07

Gyakornoki program pályakezdők támogatására GINOP-5.2.4-16
25 év alatti, szakképesítést szerzett fiatalok 

foglalkoztatása
1,9 30 100% 2020.03.31

Fiatalok vállalkozóvá válásának támogatása GINOP-5.2.7-17 18-30 év közötti fiatalok új vállalkozásai 3 5 100% 2019.05.31

 A rugalmas foglalkoztatás 
elterjesztése a konvergencia régiókban 

- Rugalmas, családbarát 
foglalkoztatási módszerek 
bevezetése a munkáltatóknál

GINOP-5.3.2-16 rugalmas munkaszervezési formák elterjesztése 3,1 15 100% 2018.11.30

Munkahelyi képzések támogatása 
mikro-, kis- és középvállalatok 
munkavállalói számára

GINOP-6.1.6-17 munkahelyi képzések támogatása 3 50 100% 2018.12.03

Kö
zé

p-
M

ag
ya

ro
rs

zá
g 

ré
gi

ób
an

 m
eg

va
ló

sít
ot

t 
pr

oj
ek

te
k

Jelenleg nincsenek nyitott pályázatok a KMR régióban projekteket megvalósító vállalkozások számára.

*A támogatásnak a projekt eszámolható összköltségéhez viszonyított maximum lehetséges aránya.

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!

ÁTMENETILEG 

FELFÜGGESZTVE!
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3. FÜGGELÉK
KEDVEZMÉNYES HITELKONSTRUKCIÓK ÖSSZEHASONLÍTÁSA

Annak érdekében, hogy 
megkönnyítsük az egyes 
lehetőségek összehasonlítását, 
a táblázatban a jelenlegi 
(2019. március 18án) 

érvényes referencia kamat
lábak (Bubor, Euribor) 
felhasználásával kiszámoltuk 
az adott napon érvényes 
aktuális kamatfeltételeket. 

De ne feledd: mi vel a referencia  
kamat lábak naponta változnak,  
így a majdan ténylegesen fize
ten dő kamat mértéke eltérő  lesz 
attól, amit a táblázatban látsz!

Konstrukció neve
Hitel 

típusa
Hitelfelvevő Kizárások (szokásos kizárásokon túl)

Hitel 
összege

Futamidő 
(max.)

Türelmi 
idő 

(max.) 

Aktuális 
kamat 
(éves)1

Egyéb 
banki 
díjak 

(Összesen)2

Hitel-
garancia 

díja (éves)
Finanszírozható tevékenységek

Széchenyi Kártya folyószámla-
hitel

egy lezárt üzleti évvel 
rendelkező KKV, egyéni 
vállalkozó, szövetkezet

– negatív hitelmúlt vagy elutasító döntés a Széchenyi 
Kártya Programon belül

– 6 hónapon belül legalább 50%-os tulajdonosváltás
– a vállalkozás vagy közvetlen tulajdonosa off-shore cég
– a vállalkozás kizárólag közvetlenül exporthoz 

kapcsolódó tevékenységet végez

0,5-100 
millió Ft

1 év (vagy 
1+1 év) – 3,06% 1% 0,50%

Széchenyi Támogatást 
Megelőlegező Hitel / 

Széchenyi Önerő Kiegészítő 
Hitel

támogatás 
megelőlegező 
/ támogatás 
kiegészítő 

hitel

egy lezárt üzleti évvel 
rendelkező KKV, egyéni 
vállalkozó, szövetkezet 
kezdő vállalkozások is, 
ha a pályázat nem ír elő 

gazdálkodási múltat 

0,5-100 
millió Ft 1-5 év / 10 év 2 év 0% 2,5-3,5% 0,8% / 1,3% – támogatásmegelőlegezés / önrész

–áfa finanszírozására is használható, ha nem áfavisszaigénylő a vállalkozás

Széchenyi Forgóeszközhitel tartós forgó-
eszköz-hitel

egy lezárt üzleti évvel 
rendelkező KKV, egyéni 
vállalkozó, szövetkezet

1-100 millió Ft 1-3 év 3 vagy 8 
hónap 2,06% 2,5-3,5% 1,10% – forgóeszközök és/vagy szolgáltatások beszerzése

Start hitelprogram
forgóeszköz 

vagy beruházási 
hitel

természetes személyek, 
gazdasági társaságok, 

termelő típusú 
szövetkezetek

n.a. kb. 40 millió Ft 5-15 év 2 év 1,7-2,7% n.a. n.a.

– piac- és versenyképes termékek, 
szolgáltatások fejlesztése

– korszerű technológiai eljárások 
adaptálása

– beszállítói kapcsolatok erősítése
– munkahelyteremtés ösztönzése
– ipari parkokba betelepülő vállalkozások 

ösztönzése

– regionális fejlesztési programokban 
való részvétel

– egészségügyi fejlesztési hitelek 
KKV-k részére

– Strukturális Alapok és Kohéziós Alap 
pályázataihoz kiegészítő hitel nyújtása

– oktatási intézmények fejlesztéseinek 
finanszírozása

Exportélénkítő 
Hitelprogram

forgóeszköz 
vagy beruházási 

hitel

exportáló vagy exportcélú 
beszállító KKV-k 50-100 millió Ft 2-15 év – n.a. n.a. n.a. – a hiteltípusnak megfelelő exportvonzatú tevékenység (exportcélú beruházás, export 

vagy exportcélú beszállítás)

Jövő exportőrei program

forgóeszköz-, 
beruházási 

vagy 
befektetési 

hitel

minden magyarországi 
székhellyel vagy 

telephellyel rendelkező 
kis-, közepes, és 
nagyvállalkozás

min. 
50 millió Ft 
(vagy ennek 
megfelelő 

EUR)

hiteltípustól 
függőrn 3 év, 
15 év vagy 

10 év

2 év n.a. n.a. n.a.

– támogatás–előfinanszírozás
– alapanyagok, késztermékek, áruk beszerzése, készletekre adott előlegek, 

vevőkövetelések
– működési költségek finanszírozása
– új beruházások, innovatív technológiák bevezetésének finanszírozása
– cégalapítás, cég/üzletrész vásárlás, tőkeemelés

Növekedési Hitel Program 
Fix (NHP Fix)

beruházási 
hitel (lízing is)

belföldi székhelyű mikro-, 
kis- és középvállalkozások

3 millió – 
1 milliárd Ft 3-10év n.a. max. 2,5% n.a. n.a.

– üzleti tevékenységet szolgáló új és használt tárgyi eszközök, immateriális javak 
beszerzése

– meglévő vagy bérelt eszközök átalakítása, korszerűsítése

MFB Vállalkozás-finanszí-
rozási Program 2020

beruházási 
hitel,

zárt végű 
pénzügyi lízing

minden vállalkozás,
induló vállalkozások, 
egyéni vállalkozók, 
szövetkezetek is

– szerződéskötés 2020.12.31-ig 5 millió –
3 milliárd Ft 1-15 év 3 év 3,27% 3%

a garancia-
szervezet 
díjszabása 

alapján

"– tárgyi eszköz beruházás
– a beruházáshoz, fejlesztéshez közvetlenül kapcsolódó szabadalmi jog, licenc, 

know-how vagy nem szabadalmazott technikai tudás (immateriális javak) 
vásárlása, előállítása"

Széchenyi Beruházási hitel beruházási 
hitel

egy lezárt üzleti évvel 
rendelkező KKV, egyéni 
vállalkozó, szövetkezet

– negatív hitelmúlt vagy elutasító döntés a Széchenyi 
Kártya Programon belül

– 6 hónapon belül legalább 50%-os tulajdonosváltás
– a vállalkozás vagy közvetlen tulajdonosa off-shore cég
– a vállalkozás kizárólag közvetlenül exporthoz 

kapcsolódó tevékenységet végez

1-100 millió Ft 1-10 év 2 év 0% 2,5-3,5% 0,80%

– immateriális javak beszerzése
–ingatlan építése, vásárlása, fejlesztése
– új vagy használt gép, berendezés, egyéb tárgyi eszköz beszerzése
– a beruházáshoz kapcsolódó forgóeszköz beszerzése (max. a hitelösszeg 20%-áig)

Vállalatok K+F+I tevékeny-
ségének támogatása hitel                                                                

(GINOP-8.1.1-16)

éven túli 
lejáratú 
kölcsön

mikro-, kis-, közép- és 
nagy-vállalkozások, 

induló vagy kezdő vállal-
kozások is

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem lehet 
a Közép-Magyarország Régióban

100 millió –
3 milliárd Ft

15 év,
10 év (induló 
vállalkozások)

2 vagy 3 év 0% nincs –

– ipari kutatás, kísérleti fejlesztés tevékenységek
– innovációs tevékenységek
– termék piacra viteli tevékenységek,
– projekt végrehajtásához kapcsolódó tevékenységek

Digitális Jólét Pénzügyi 
Program Hitelprogram 

(GINOP-8.2.6-18)

beruházási 
hitel

mikro-, kis és 
középvállalkozások,

induló vállalkozások is

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem lehet 
a Közép-Magyarország Régióban

– a hitel felvételének előfeltétele a DJN Kft. által 
kiállított előminősítési tanúsítvány

5-200 millió Ft 5-7 év 3 év 0% nincs –
digitális termék- és szolgáltatás-fejlesztés érdekében:
– tárgyi eszköz, immateriális javak beszerzése – jogi, közjegyzői költségek
– személyi költségek – kiküldetési költség – általános költségek

Mikro, kis- és közép vállal-
ko zások techno lógiai 

korszerűsítése célú Hitel-
program (GINOP-8.3.5-18)

beruházási 
kölcsön

mikro-, kis és 
középvállalkozások, 

induló vállalkozások is

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem 
lehet a Közép-Magyarország Régióban 1-150 millió Ft 2-7 év 3 hónap 0% nincs –

"– technológiai korszerűsítést eredményező új eszközök, kapcsolódó immateriális 
javak beszerzése (elszámolható költségek max. 20%-ig)

– induló vállalkozások beindítása (25 millió forintig)"

Foglalkoztatás ösztönzése 
célú Hitelprogram

(GINOP-8.8.1-17)

éven túli 
lejáratú 
kölcsön

vállalkozóvá váló munka-
nél küliek és inaktívak 

mikrovállalkozásai, 
társa dalmi célú mikro-, 

kis- és középvállalko zá sok

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem 
lehet a Közép-Magyarország Régióban

1-10 millió Ft, 
illetve 

1-50 millió Ft
15 év 1 év 0% nincs – – beruházás

– a beruházáshoz kapcsolódó készletbeszerzés

EFOP-5.1.1-17 Pénzügyi 
Eszköz Hitelprogram

éven túli 
lejáratú 
kölcsön

mikro-, kis- és 
középvállalkozások

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem 
lehet a Közép-Magyarország Régióban 1-10 millió Ft 5 év 12-18 hónap 0% nincs

"eszközbeszerzés (gépjármű is), amely az alábbi célok valamelyikéhez kapcsolódik:
–egészségügyi, vagy foglalkozási rehabilitációs vagy szociális szolgáltatás nyújtása
– rehabilitációs célú eszközök gyártása, forgalmazása, bérbe adása
– humán erőforrás fejlesztés keretében képzés, továbbképzés, szakmai képzés 
– konferencián, szakmai kiállításon résztvevőként vagy kiállítóként való részvétel
– megváltozott munkaképességű emberek munkájához kapcsolódó munkaállomások 

kialakítása"

Mikro, Kis- és 
Középvállalkozások 

Versenyképességének 
Növelése                                              

(GINOP-8.3.1-16)

beruházási 
hitel, a 

beruházáshoz 
kapcsolódó 

készlet-
beszerzés

egyéni vállalkozó, 
gazdasági társaság, 

szövetkezet

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem 
lehet a Közép-Magyarország Régióban 1-600 millió Ft

hitelcéltól 
függően 5 
vagy 15 év

2 év 0% nincs –

– tárgyieszköz-beszerzés, immateriális javak beszerzése, készletbeszerzés (max. 
hitelösszeg 30%-a), építés (átalakítás, bővítés, felújítás), épületkivitelezés, 
ingatlanvásárlás (utóbbi max. a projekt 10%-áig)

– használt eszközök beszerzése is
– mobileszközök vásárlása is
– nem mezőgazdasági termelők élelmiszeripari projektjei is

Mikro-, kis- és 
közép vállal kozások 

versenyképességének 
növelése Pest megyében 

célú Hitelprogram
(VEKOP-1.2.3-16)

beruházási 
hitel

egyéni vállalkozó, 
gazdasági társaság, 

szövetkezet

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye 
Pest megyében kell, hogy legyen, de nem lehet 
Budapesten

1-50 millió Ft

7 év (új 
eszközök),

5 év 
(használt 
eszközök)

2 év 0% nincs – – tárgyi eszköz beszerzés, korszerű (5 évnél nem régebbi) használt eszköz is
– nem mezőgazdasági termelők élelmiszeripari projektjei is

KKV energia hitel
(GINOP-8.4.1/B-16)

éven túli 
lejáratú 
kölcsön

mikro-, kis- és közép-
vállalkozások, kezdő 

vállalkozások is

– a finanszírozott projekt megvalósítási helye nem 
lehet a Közép-Magyarország Régióban

1 millió – 
1 milliárd 

Forint
5-15 év 2,5 év 0% nincs –

– villamos energia hálózatra termelés céljából történő előállítása megújuló ener-
giaforrás (a szélenergia kivételével) felhasználásával (kapcsolódó előkészítési, 
beruházási, megvalósítási tevékenységek)

A HITELKÉRELMEK 

BEFOGADÁSA 

ÁTMENETILEG SZÜNETEL!

A HITELKÉRELMEK 

BEFOGADÁSA 

ÁTMENETILEG SZÜNETEL!

A HITELKÉRELMEK 

BEFOGADÁSA 

ÁTMENETILEG SZÜNETEL!

1: A 2019.03.18-án érvényes referencia kamatlábakkal (BUBOR, EURIBOR) számolva.
2: összesítés és szakértői becslés alapján




