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Amikor egy takarmánygyártó vezetŐjével tervezünk beszélgetést, mindenképpen meg szeretnénk
tudni, hogy milyen eszközöket használ az igen éles piaci versenyben, ha ráadásul ez a cég hazai,
akkor azt is, hogy mivel veszi fel a versenyt a megjelenő multikkal? És ha beszélgetőpartnerünk egy
32 éves, agráregyetemi- és menedzseri végzettséggel rendelkező vezérigazgató, és Kulik Zoltánnak
hívják, akkor ezeket a válaszokat kapjuk.

Habár a Vitafort Rt. a rendszervál-

táskor alakult[ tudtommal korább-

ról vannak itt gyökerei a takar-
mánygyártásnak.

A Hernádi Március 15. MgTsz a Pest

megyei GMV-vel hozott létre közös

takarmánykeverőt 1981-ben. Vele el-

sősorban a környéken szerveződő

óriási brojler integráció tápigényét

kívánták kielégíteni. 1988-ban létre-

hozták a premixüzemet, amellyel a
nagy hazai gabonaipari vállalatok el-

látását célozták meg. 1989-ben

azután, elsőként a takarmányos cé-
gek között, Rt-vé alakult. Nevében az

"Első" is erre utal. Ekkortól gyors fej-
lődésen ment át a cég infrastruktúrá-
ja, a meglévő premixüzem mellé vi-

tamin- és mikroelem gyártó egység is
épült. Máig unikum az ágazatban,

hogy egy telephelyen a takarmány-

gyártás teljes vertikuma megtalálható.

A vegyi üzemben a hazai cink-szul-

fát termelés 70%-át végzik, a vitam-

lumenét, ahol a O,5%-os premixtől a

koncentrátum ig a teljes palettát gyárt-
jáko Hozzá késztáp gyártó üzem csat-

lakozik, amelynek technológiai szín-

vonala megengedi akár a koncen-

trátumok gyártását is, így a két egység

között a lehető leggazdaságosabb

műszakbeosztás valósítható meg.
Egy külön egységben gyártják a por

alakú, de vízoldékony vitamin készít-

ményeket, a másikban folyékony,

vízoldékony vitamin gyártása folyik.

Utóbbinak nagy jelentősége van a

baromfi vitamin ellátásában, mivel
igen jól oszlik el az ivóvízben, és

nem tömi el a vízellátó rendszert.

A szemes alapanyagok és a szója

feltárását végző üzemegység az

olasz BOCCHI technológiát alkal-

mazza, de extruderrel is rendelkez-

nek. A cégcsoporthoz tartozik még

két akkreditált labor, az egyik mikro-

biológiai, a másik biokémiai vizsgála-

tokat végez. A kettő együtt a takar-

inüzemmel együtt helyben állí~ák

elő a takarmány legkisebb alkotóit is,

ez biztosí~a a cég rugalmasságát a

megrendelők felé. Megjegyzem,

talán túl sokféle termék előállítását

vállaltuk fel ezen az alapon, de ná-

lunk első a vevő.

A premixüzem adja a termelés fő vo-
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mánygyártássalkapcsolatos vizsgála-
tokteljes körét lefedi.
Ez a háttérés a széles gyártói tapasz-
talat ad nekünk szilárd alapot arra,
hogy takarmánykeverőüzemi rekon-
strukciókat nagy számban hajtsunk
végre az ország különböző helyein.
Mindez 4 év alatt, 1989 és '94 között
alakultki,csak sajnos közben az évi 9
milliótonnás hazai kész keveréktakar-
mánygyártás4-5 millióraesett vissza,
az állatállomány felére csökkenésé-
vei párhuzamosan. A nagy felvevő
cégek, a gabonaipari vállalatoktakar-
mánygyártásasorrament tönkre,vagy
vegetált. Adott volt tehát egy min-
denre képes cég, vele szemben egy
hanyatlóvevőkör.
Ezvolt a mélypont, amikorlezajlott a
privatizáció, és kialakulta cég máig
stabil tulajdonosi struktúrája,amely-
ben helyet kapott a még 1991-ben
részesedést vásárolt legnagyobb
francia szövetkezeti tömörülés, az
UNCCA.A ma is kisebbségi tulajdo-
nos UNCCA igazi szakmai befektető,
óriásihátteret biztosít a cégnek a ku-
tatás-fejlesztésre. Velük zajlanak a
telepi kipróbálások, a gyártmányfej-
lesztő kísérletek, hazánkban nem
létező fejlettségi szintű laborjaikban
az ehhez szükséges vizsgálatok.
Eközben egyetlen francia mened-
zser sem dolgozik Dabason, tökéle-
tesen megbíznak a magyar me-
nedzsment szakértelmében, felelős-
ségérzetében. A többségi tulajdo-
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nosok hazai magánszemélyek, akik-
nek nagy része egyben a cég me-
nedzsmen~e. Azért őrködünk e fe-
lett, mert egyik legnagyobb piaci
előnyünknek a magyar tudat, a ma-
gyar gondolkodásmód megtartását
tartjuk.A rugalmas,jól bevált cégve-
zetés a sok jelentkező ellenére sem
óhajt nagyobb külfölditőkét bevonni.
A '95-ös év volt a Vitafort teljes
struktúraváltásánakéve. Ekkora pia-
cok összeomlása miatt gondolko-
dást, üzletpolitikát,jövőképet kellett
váltania. A megfelelő időben, a
megfelelő helyen kezdtem meg
munkámat a cégnél, amikor ennek
közepébe csöppentem bele. A vál-
tást azzal kezdtük, hogya franciák
segítségével új takarmánysorokat,
állatfajonkéntitakarmányozási prog-
ramokat fejlesztettünk ki, állítottunk
be. A gabonaipari kapcsolatokidejé-
ben nem volt szüksége a cégnek arra,
hogyavégfelhasználókkal ápolja a
kapcsolatokat,hiszen a termékekzö-
mét a továbbforgalmazókvettékát. Át
kellettdolgoznunk a partnerkapcsola-
tok filozófiáját, stratégiáját,amiben a
szolgáltatások kihangsúlyozottszere-
pet kaptak.Az eladott termékekfel-
használásánakkövetése, a partnerek-
kel közös gazdasági elemzések készí-
tése, a hatékonyságfolyamatos figye-
lése mellett,közreműködésünkegyéb
problémáik megoldásában is, mind
vevőink magunkhoz ..kötését" szol-
gálják. Az értékesítést gyakorlott, a
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termelést jól ismerő szakemberekre
bíztuk,akik ilymódonkönnyenpart-
nereivé váltak az állattartó telepek-
nek. A közös elemzésekből levont
konzekvenciákvisszajutnakhozzánk,
amit tovább értékelünk,így a problé-
mákra azonnal hatékonyan reagálni
tudunk.
A vevőközpontú, minőséghez kap-
csolt cégfilozófia eredményesnek és
hitelesnekbizonyult, olyannyira,hogy
'94 óta minden évben 20-25%-kal
növeltük termelésünket és árbevéte-
lünket. A siker annál nagyobb, hisz
mindez nem a hazaiállatállománynö-
vekedésével magyarázható, és óriási
konkurenciaharcbanértükel.
Természetesen nem maradtunk el,
sőt élen járunk a minőségbiztosítási
rendszerek kiépítése terén is. De
még ebben sem pusztán a saját egy-
ségeink akkreditálásátvettük célba (3
éve ISO 9001 tanúsítvánnyalrendel-
kezünk), hanem ezen témában szol-
gáltatást nyújtunk. ISO auditori vég-
zettséggel rendelkező munkatársaink
közreműködésével vállaljuk bármely
takarmánykeverőfelkészítését, minő-
ségbiztosítási rendszerének kiépíté-
sét és annakfolyamatos ellenőrzését.

A cég jogeJödje a régió brojlere-
ire alapozta műkődését. Mi a
helyzet ma?
Mára meghatározóvá a sertés és
szarvasmarha takarmányok eladása
vált, ezek adják árbevételünk 80%-át,



1- '" '"'1R(l-pn1:a-rlY~tl-d

kb. egyenlő arányban megosztva.
Habára baromfiakszámára gyártott
termékeink színvonal ban, szakmai
háttér dolgában nem maradnak le
ezek mögött, azért csökkent a része-
sedésük, mert a cég meredek növe-
kedése mellett nem vállaihatta fel a
baromfi ágazatban elvárt integrátori
szerepet. A baromfi részesedése
eladásunkban ma 17%-nyi.

Feltűnő, hogy minden egyes
tevékenységetek a Vitafort cso-
porthoz tartozó, de külön cég
neve alatt fut.
Ennekoka, hogy a Vitafortcsoporthoz
tartozó cégek eltérő piaci szegmenst,
szolgáltatást céloznak meg. Hiszen a
PharmafortRta Pet-Food üzletágban, a
Vitafort-LaborKft és a Mikrolab SPF
Kft.a laboratóriumiszolgáltatásban, a
Cere-Ác Kfta feltártalapanyag forgal-
mazásban, a Metafort Kft a vegyi
üzletágban, a Combifeed a Kelet-
Európaikereskedelemben kívánkitűn-
ni konkurenseiközül.
Mindegyik cég ben kizárólagos vagy
igen jelentős többségi tulajdonosként
az anyacég tulajdonosaiszerepelnek.
Amiért szükségét éreztük ennek a
tagolódásnak, az szintén része a cég
filozófiájának,és gazdasági megfon-
tolásokon alapul. Azt akartuk,hogy
mindegyik egység szigorúan a saját
lábán álljon, önállóan éljen meg azon
a piacon, amelyen tevékenykedik.így
például a laboroknakaz anyacég is
ugyanazt a dOatfizeti a szolgáltatáso-
kért, mint a külső megrendelők, de
ugyanakkor pusztán ezekből a
megrendelésekből azok nem tudná-
nak megélni. Rá vannak kényszerítve
arra, hogy külső piacot szerezzenek.
Azért is jobb ez a felállás, mert min-
den részleg más szemléletet igényel,
mindegyiknél más típusú szakem-
berekrevan szükség.

Milyen részesedést tudtok maga-
tokénak a piacon?
10% körülire tesszük a hazai ré-
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A Vitafort Rt. 1970-ben született vezér-
igazgatójára már csak a kora alapján is
kíváncsiaklehetünk.Csepeli lévén családi
indíttatása nem volt a mezőgazdasági
pályára, de az általános iskolában meg-
szerette a biológiát. Ez határozta meg
nyolcadikban iskolaválasztását.A gyakor-
lati oldal jobban vonzotta, ezért gimná-
zium helyett Ceglédet, az állategészség-
ügyi szakközépiskolát választotta. 14 é-
vesen elválni a családtól, egyedül Cse-
pelről vidékre költözni megrázó élmény
volt, de hamar vigasztalódott az iskolá-
ban szerzett első pozitív tapasztalatok
és a kosárlabda csapatban elfoglalt helye
által. Egy kiválógyakorlatiképzést nyújtó
iskolában szerezte meg az állategész-
ségőr, közismertebb nevén felcser vég-
zettséget, kitűnőeredménnyel. Habár ez
alapján akár az állatorvositis megcéloz-

szesedésünket a takarmány piacon.
Belföldre 450 ezer tonna kész keve-
réktakarmánnyalekvivalens terméket
értékesítünk évente. Amiben a már
előbb említett haszonállatok mellett
benne szerepelnek a kedvenc álla-
toknak, lónak, vadaknak és halaknak
gyártott tápok, kiegészítők is.
1991-től a Vitafort hozzálátott
azoknak a keleti piacoknak a meg-
szerzéséhez, amelyeket hazánk a
KGST felbomlásával elveszített.
Egyebek mellett Moldáviával, Ukraj-
nával, Romániávalés Boszniával tar-
tunkfenn szoros gazdasági kapcso-
latot. A '98-as orosz válság idején

hattavolna, a még annál is szélesebb
látókört engedő agráregyetemet válasz-
totta. Gödöllő jó hírű egyetemével és im-
pozáns sportcsamokával vonzotta az
egyébként élsportoló fiatalembert. Még

ennél is tovább bővítette látókörét egy
középiskolai szaktanári diploma, majd a

Kertészeti Egyetem agrárvállalkozó szak-
menedzser képzése, ami a pénzügyi,
gazdasági hátterét erősíti.

Családját egyedül képviseli Magyarorszá-
gon, két testvére és édesanyja Ausztráliá-

ban él, neki soha nem fordult meg a fejé-
ben a kitelepülés. Azért az egyetemtől
ellopva egy évet tanulmányozta az auszt-

rál mezőgazdaságot, illetve a megkere-
sett pénzén világot látott.
Hazatérve, a negyedévet folytatva a ta-
karmányozás iránt mutatott nagy érdeklő-
dést, ezen belül is a szarvasmarha állt
közel hozzá. Diplomamunkája a tejelő
tehenek takarmányozásából született.
Találkozása mai cégével is a Takarmányo-
zási Tanszékhez kötődik. A Vitafortot

már akkor közös kutatási szálak fűzték a
Tanszékhez, ahol igényként jelentkezett
egy frissen végzett takarmányos szakem-

ber, aki a cég szarvasmarha takarmányo-

zási részlegében kapna helyet. Felkereste
a céget Dabason egy interjúra, majd
1995. augusztus 1-jén munkába állt, szar-
vasmarha ágazati gyártmányfejlesztőként.

A gyártmányfejlesztés, majd a kereske-
delem irányításán keresztül vezetett útja
a vezérigazgatói székig.
Feleségével és két gyermekével Sziget-

szentmiklóson él, a harmadik az újság
megjelenése körül érkezik.

vissza kellett fognunk az exportot,
de '99-től újra fejlődött a kivitel, és
2001-ben már megdupláztuk a
2000-es exportot.
A takarmányok mellett felvállaltuk
tenyészállatok exportját is, így szállí-
tunkkinapos baromfit, koca- és kan-
süldőt. Arra törekszünk, hogy az
említett országokban is ugyanazt a
szolgáltatást nyújtsuk, mint itthon.
Ezért rendszeresek szakembereink
kiutazásai, míg a legnagyobb pia-
cunkat képező Moldáviában pedig
jónak láttukegy leányvállalatalapítá-
sát, ahol Magyarországon tanult mol-
dáv szakemberek dolgoznak.



A piacok megtartása és az állandó

növekedés komoly gyá rtmá nyfej lesz-

tési kutatásokat kíván a francia szak-

mai befektetőnkkel.

fort alapítóját, Hencz Imrét, akinek a
cég sokat, és én mindent köszön-

hetek. Bennem, a pályakezdőben is

látott fantáziát, így lettem 1996-ban a

gyártmányfejlesztési csoport vezető-
je, majd egy évre rá kereskedelmi

igazgató. A vezérigazgatói ki neve-

zéskor magam mögött érezhettem a

tulajdonosok támogatását és munka-

Te 1999-ben egy sajnálatos halál-

eset után kaptad meg a vezér-

igazgatói kinevezést.

Ötven évesen veszítettük el a Vita-
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társaim bizalmát. Amire óriási szük-

ségem van, hiszen olyan "csapatjá-

tékosnak" tartom magam, ahol mind

a döntéselőkészítésben, mind a

döntéshozatalban a területek veze-

tőinek nagy szerep jut.

A tulajdonosi háttér távlati, stratégiai

gondolkodásmódját támasztja alá az

a tény, hogy már évek óta nem vesz

ki a cégből osztalékot, így adva teret

a Vitafort további növekedéséhez.

Nincs tehát osztalékfizetés, csak fej-

lesztés. Erre az erősödő konkuren-

ciaharcban, amelybe mára beszálltak

a globalizáció nyomán megjelenő

multinacionális cégek is, igen nagy

szükség van. Óriási eredmény, hogy

a nagy iramú fejlődés után az utóbbi

két évben a cég megszilárdult, for-

góeszközhiányról már nem beszél-

hetünk. Az a tény, hogyaVitafort

saját tőkéje öt év alatt meghárom-

szorozódott magáért beszél.

öt kilométerre épül a világ legna-
gyobb vitamingyártójának üzeme.

Azt nem állíthatom, hogy nem foglal-

koztunk a kérdéssel, de komolyabb

fejtörést a helyzet nem okoz. Hiszen
jól ismerve, hosszú távú, szilárd part-

nerkapcsolatainkat, biztosak vagyunk

abban, hogya partnerek többet is

várnak a cégektől, mint a prem ix árá-

nak és beltartalmának közlését. A

kiváló minőségű termékkel, partner-

központú, rugalmas üzletpolitikával,

széleskörű szolgáltatásokkal kívánunk

olyat nyújtani, amire az állattartó

telepek vezetésének szüksége van.

A multik tőkeerejével nem akarunk

versenyezni, árversenybe biztos

nem megyünk bele.

Külföldi tulajdonosi hátterünk is

tovább erősödött, hiszen az UNCAA

és a SIGMA óriáscégek fúziójávallét-

rejött Franciaország legnagyobb

mezőgazdasági cége az INVIVO. így

a kutatás - fejlesztés területén lehe-

tőségeink tovább nőnek.

A SZERK.
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