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A hárombetűs rövidítések világában élve üde színfoltot
jelentő GDPR jó eséllyel minden cégvezető, vállalati
szakember aktuális feladatlistáján (esetleg rémálmai-
ban) az első helyen szerepel. Kivéve talán a legeminen-
sebbeket, akik már minden szükséges lépést megtettek
és most hatra dőlve szemlélik a többiek kapkodását.
Valószínűleg nincs olyan ember széles e hazában, aki
ne tudná, hogy alig pár hét múlva, május 25-én új
adatvédelmi szabályozás lép hatályba az EU-ban és így
Magyarországon is (feltéve, hogy ennek minden szük-
séges jogi aktusa meglesz addigra). Nincs nap, hogy ne
lenne valamilyen GDPR témájú konferencia, előadás,
ne szerepelne a téma a sajtóban.
Nem kérdés, hogy a személyes adatok védelme fontos
téma, különösen most, amikor az adataink egyszerű di-
gitális információmorzsaként különböző informatikai

rendszerek sokaságában keringenek. Nyilván az új szabályozásra is (részben) azért van szükség,
hogy az elmúlt évek technológiai változásait szabályozói oldalról le lehessen követni.
Annak ellenére azonban, hogy az eddigieknél részletesebb, pontosabb és szigorúbb szabályok vo-
natkoznak majd a személyes adatok kezelésére, valahogy úgy tűnik, hogy a világ mintha más irány-
ba menne, sőt nem is megy, hanem száguld, alig-alig kontrolálhatóan. A mindennapokban használt
eszközök, technológiák, platformok szünet nélkül gyűjtik az adatokat a felhasználókról, kapcsola-
taikról, szokásaikról, érdeklődésükről, mindenről. Mondhatnánk, hogy hozzájárulásunkkal, hiszen
önkéntesen hozzájárulunk, amikor egy-egy app-ot, eszközt használni kezdünk, de enélkül általában
mindennapi életben használt (már-már nélkülözhetetlen) eszköz (navigáció, kommunikáció, kap-
csolattartás, információszerzés, stb) gyakorlatilag nem használható. Ráadásul – legyünk őszinték –
ki olvassa mindig végig az adatvédelmi tájékoztatókat, mielőtt az OK-ra bök? Mondhatnánk, hogy
a tárolt adatainkat bármikor ellenőrizhetjük, törlhetjük, de ez sokszor olyan komplex és az áltagos
felhasználó számára értheteltlen folyamat, hogy kevesen próbálkoznak vele. Összeségében van va-
lami ijesztő abban, hogy eszközeink (és a mögöttük álló cégek) többet tudnak rólunk, mint legkö-
zelebbi ismerőseink vagy családunk. Mindezt úgy, hogy eközben a szabályok elméletileg szigorod-
nak.
Számunkra, credit managereknek az adatvédelem és annak új szabályozása kiemelten fontos téma.
Egy-egy üzleti partner kockázati megítélésében komoly szerepet játszhatnak a mögötte álló tulaj-
donosok, esetleg magánszemélyek, az ő egyéb érdekeltségeik, a management tagjai, a hozzájuk
kapcsolódó tudás, tapasztalat és információ. Ennek megfelelően komoly szakmai munka az új sza-
bályrendszer és a napi gyakorlat, módszertan összehangolása. Bízom benne, hogy Önök már mind
túl vannak ezen!

Magazinunk aktuális számához tartalmas időtöltést kívánok!

Szentirmay Péter
Magyar Credit Management Szövetség

Szentirmay Péter,

Magyar Credit Management Szövetség

Köszöntõ
Tisztelt Hölgyeim és Uraim,
kedves Credit Manager Kollégák!
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GDPR - Kezeljük a bizalmas
adatokat helyesen!

Mindannyian ismer-

jük az érzést, hogy

bizonyos online felü-

letek és szolgáltatók

követnek oldalról ol-

dalra, szó szerint

zaklatnak elég ügye-

sen célzott reklá-

mokkal. Természete-

sen a hirdetések mö-

gött személyes adat-

bázisok biztosítják a

hatékony termékel-

helyezést. A marke-

ting és értékesítési vállalatok gyűjtik/eladják/kiadják a

személyes adatokat pénzért vagy más jutalomért, lehe-

tővé téve a kereskedelmi hirdetők számára, hogy bárhol

felismerjék az egyes felhasználókat a személyes prefe-

renciáiról, böngészési szokásairól, vagy bármilyen

egyéb mérhető viselkedéseiről.

A felhasználók kényelem iránti igénye felülírja az adatok

biztonságára vonatkozó igényét, és az online szociális

hálózatokon könnyedén közzéteszik és megosztják sze-

mélyes adataikat, szokásaikat, kapcsolataikat, hiába

várva el az IT cégektől az etikus adattárolási magatar-

tást. Az IT 40 éve nélkülözi a jogi és általános etikai meg-

fontolásokat, így az EU valós tér nyitásáról döntött egy

új szabályzás felé, ami valós problémát próbál lefedni: a

Facebook piaci értéke ezekben a napokban körülbelül

350 milliárd dollárra becsülhető, ami megdöbbentő egy

olyan cég esetében, ami nem termel semmit, nem állít

elő semmilyen terméket. Ezt a becsült értéket kizárólag

az általuk kezelt adatok értéke adja, amelyeket kezelnek

és elemeznek. És kinek az adatai ezek? Az Öné, a miénk. 

Nick Srnicek “Platform Capitalism” című könyvében ki-

jelenti, hogy ”az adat az új matéria, az új üzleti modell…

Kommunikációk, interakciók, gondolatok kerülnek

mentésre és elemzésre hozzájárulás nélkül” Rémisztő,

hogy a felszín alatt a cégek egy felhasználók által nem

kontrollható, nem is látható világban kereskednek a sze-

mélyes adatokkal. A napokban is nagy port kavaró

Cambridge Analytica botrány is mutatja mennyire fon-

tos, hogy visszanyerjük az adataink feletti kontrollt.

Természetesen, az adatvédelem mindig is jelen volt vala-

mennyire, ám bármilyen szabályzást is veszünk, vala-

hogy az IT homokozójába ez sosem hatolt be. A legjobb

szándékú szabályzás is mindig fennakadt jogászok és

cégvezetők ábráinak, prezentációinak és szervezeti

struktúrájának szűrőjén. Az informatika megőrizte elszi-

getelt, valóságtól elszakadt jellegét, ahova "külső" jogi

vagy társadalmi folyamatok nem avatkozhatnak be.

Szembesülnünk kell azzal, hogy bármely bank fejlesztő-

je hozzáférhet valós tranzakciókhoz, orvosi szoftverek

üzemeltetői láthatnak bármilyen leletet és vizsgálat

eredményét. Hogy lehetséges, hogy rettentő szigorú,

hatályos szabályzás mellett az IT saját berkein belül vagy

A GDPR témaköre napról napra forróbbá válik, az implementáció határideje egyre
közelebb kerül. A legfontosabb tudnivalókat  Fazekas Imre, az Upwards Motion Ltd.
társalapítója foglalja össze a Credit Management Magazin olvasói részéte. Gondolataik
megosztása hasznos lehet IT tervezők, CTO-k, ügyvezetők és vezérigazgatók számára,
tapasztalataik segítséget nyújthatnak a témában még el nem mélyült olvasóknak.

Fazekas Imre 

Upwards Motion Ltd.
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cégek egymás között ennyire szabadon ér-

telmezhetik a valóság etikai és jogi határ-

ait? A válasz egyszerű: a jelenlegi szabályo-

zások nem hatolnak le az IT belső folyama-

tainak mélyére. A GDPR ezen próbál dekla-

ráltan változtatni.

A magánélet védelmének elfogadásáról

szóló döntés nem kizárólag technológiai

jogi vákuumon belül történhet, hanem az

IT világában kell kulturális és szemléletbeli változást esz-

közölni, több évtizedes szokásjogokat és kulturális le-

nyomatot kell megváltoztatni.

GDPR
2016-ban az EU eddigi talán legbátrabb lépését tette

meg: kemény és szigorú szabályozást vezetett be, ahol

egyszerre jelenik meg a jogi és az informatikai oldala az

adatkezelésnek, hogy megvédjék a polgárok adatait. A

GDPR az adatvédelmet valóban alapvető emberi joggá

nyilvánítja. Az egyéneknek joga van saját adataik védel-

méhez, hozzáférhetőségéhez és transzparens kezelésé-

hez.

n Érintettek: az EU-ban székhellyel rendelkező-, illetve

uniós állampolgárok személyes adatait kezelő vala-

mennyi jogi személy.

n Hatályba lép: 2018. május 25-én.

n Lehetséges büntetés: maximum 20 millió euró, azaz

az előző pénzügyi évre vonatkozó globális éves árbe-

vétel 4%-a.

A szabályozás, a korábbi rendelkezésekhez képest köz-

vetlen hatást kíván gyakorolni az adattárolás és jogo-

sultság-kezelés szintjére, és számos területen kíván bea-

vatkozni:

n Adattárolási rétegre vonatkozóan definiálja érzé-

keny adatok fizikai szeparációját, és elérésének adat-

kezelési szerepek szerinti szabályozását. A vonatko-

zó szabályzások közvetetten kihatnak a csapatszer-

vezésre, erőforrások elérésére, fejlesztési modellekre

és általában a céges kultúra számos pontjára.

n Minden adatkezelő személy szerepkörének, munka-

körének megfelelően érhet el csak adatot, hogy

megvédjék azokat külső, illetve belső visszaéléstől is.

Természetesen a belső védelem a fontosabb, hogy

pl. IT fejlesztőink ne olvasgassák büntetlenül ügyfe-

leink vásárlási szokásait vagy betegadatait.

n A “data breach” szekció rendelkezik a jogosulatlan

adatelérések kezeléséről, mely egyaránt vonatkozik

külső és belső illetéktelen elérésre, ami 180 fokkal

forgatja meg az IT eddigi belső adatkezelési gyakor-

latát. Hány aktuálisan használatban lévő szoftver sí-

pol, ha a cég egyik fejlesztője beleolvas olyan ada-

tokba, melyek elérése nem része munkaköri felada-

G
D
PR



5Magyar Credit Management Szövetség  n www.creditmanagementszovetseg.hu  n info@creditmanagementszovetseg.hu

tainak? Nem járunk messze az igazságtól, hogy

egyetlen egy sem.

Természetesen, ha szellemében próbálunk eljárni a

GDPR kapcsán, akkor hatalmas feladattal szembesü-

lünk. Nagyon sok szinten nagyon sok változtatást kelle-

ne bevezetni, ám ezen változtatások jó része kulturális

és módszertani, mintsem jogi vagy szoftverfejlesztési. A

cégek tágíthatják a szemantikai határokat, továbbra is

használhatják a jogot az IT védelmére bizonyos fokig,

ám a jog ezen formájának a polgárok kezébe való helye-

zésével kontrollt nyertek vissza az emberek, tényleg be-

kopogtathatnak a cégekhez kikérni adataikat, tényleg

kérhetik személyes szinten adataik teljes törlését min-

den statisztikai adathalmazból is.

IT szakértőkként sok-sok órát töltöttünk jogi szakembe-

rekkel - mellékutak és kanyarlevágások keresése helyett

- megtalálni a vállalható és szellemében is megfelelő

megoldást. A jogi oldal mellett informatikai irányból is

fel kell mérni minden adatáramlást, adatok mozgásával

járó folyamatot, ideértve a szokásjogokat is, a minden-

napi produktivitás miatt kialakult napi rutinokat. Ki, ki-

nek, mikor, milyen adatokat ad át. Pontosan milyen ada-

tok hol tárolódnak, milyen szolgáltatónál? Naplózás,

adatbázisok, mentések, adatelérések, Big Data megol-

dások, statisztikák, dokumentumok, elemzések, bármi,

ahol személyes adat megjelenhet. Természetesen nem

cél, hogy az IT vagy általában véve a cég működéskép-

telenné váljon vagy a produktivitása lássa kárát a sza-

bályzásnak, ám bizonyos változtatások elkerülhetetle-

nek:

n Igen, az (érzékeny) személyes adatok fizikai DB elvá-

lasztása elkerülhetetlen.

n Igen, az adatkezelési folyamatokat át kell alakítani. 

n Igen, a DB titkosítása a fejlesztés során olvashatat-

lanná kellene, hogy tegye az éles adatokat a fejlesz-

tők számára. 

n Igen, a fejlesztők elveszítik az összes "admin" hatal-

mat a személyes adatokon. Csak minimalizált

és/vagy anonimizált adatokat kaphatnak. 

Az adattörléshez való jog különösen érdekes informati-

kai értelemben, hiszen ha az ügyfél törölni szeretné

minden adatát, ki tudjuk-e törölni pl. az adatelemző ki-

mutatásokból? És ha azt adott esetben külső adatelem-

ző cég biztosítja? Vagy pl. az adatmentések esetén ho-

gyan értelmezhető a törlési igény? Főleg, hogy könyve-

lési és pénzügyi szabályzásoknak is lehet meg kell felelni

adott esetben.

A GDPR nagyon komplex terület és egy asztalhoz ülteti

az informatikát és a jogot, így pusztán munkavállalói tá-

jékoztatókkal, képzésekkel, egyetlen új adatkezelési nyi-

latkozattal vagy csupán belső szabályzatokkal, vagyis

néhány jogi passzussal nem vágható rövidre a problé-

ma. Szakértők bevonása, a folyamatok pontos feltérké-

pezése és informatikai támogatása elengedhetetlen, ha

valóban meg akarunk felelni a szabályozásnak.
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A From the FECMA

President – Josef Busuttil
Working in the field of credit management, we hear a number of clichés

describing the importance of having sound cash flow at all times to

manage a business organisation successfully. These clichés are all very valid

since poor cash flow can be the death of an otherwise healthy business!

Sometimes, people wonder

how a business can go bank-

rupt whilst it enjoys high sa-

les turnover. But we, who

work in credit, know well

that a cash flow problem

can easily result in business failure and a poor cash flow

situation can happen to a business with sales bursting

through its roof.

Poor cash flow management should not be taken frivo-

lously. Poor cash flow leads to late payment which very

often has a domino effect in our markets and economi-

es at large. ‘Businesses cannot pay their suppliers beca-

use they are not paid from their customers themselves’

- the vicious circle which is commonly found in various

sectors of our economies.

Investing in resources to chase after long overdue bills

and spending good money to take debtors to court may

only serve to cure the symptoms of this problem, if ever!

In today’s changing world, businesses should take a

proactive approach and put time and resources into

‘Knowing Your Customer’, looking for any market

trends, and finding ways to gain and sustain competiti-

ve advantage in their market arenas. They should invest

in their employees to keep themselves abreast of what

is going on and to keep them well versed with the latest

technology that would assist them in their day-to-day

credit management tasks.

It is for this reason that FECMA organises informative

and intuitive Credit Congresses in European cities – in

order to assist the credit professionals being more effi-

cient and effective in their job. Thus, securing better

cash flow and profit to their businesses.

This year’s FECMA Credit Congress, which is being held

on 16th and 17th May 2018 in Malta, will address a

number of credit management issues. The proficient

and most experienced line of speakers of this year’s

event will enlighten us not only about the ever changing

laws and regulations and the effect of the current Euro-

pean economy on businesses but also about new deve-

lopments related to the managing of credit and cash

flow.

This event also aims to be a good opportunity for the

participants to network with their peers working in the

same field, hailing from various European countries.

Possibly, networking with our peer group is the best

way to improve our systems, processes and procedures.

For those who have never been to Malta, a number of

excursions were expertly organised. On Friday, the day

after the congress, there will be guided tours around

Malta and Gozo for those who may be interested in the

Mediterranean history and cuisine and for those who

may wish to experience the traditions, hospitality and

culture of the small but most exotic island of Malta. Vi-

siting the medieval city of Mdina and this year’s Europe-

an capital city of culture, Valletta, should not be missed

while in Malta!

If you are managing credit and cash flow and you truly

want to improve your skills and invest in your compe-

tences, this year’s FECMA Credit Congress is being orga-

nised for you. I encourage you to browse through the

website http://congress.fecma.eu for more details and

registration and I will be in Malta to welcome you all to

my country.
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Retail-boom: meddig
tartható fenn a növekedés? 

A kiskereskedelem kellően hosszú ideje mutat erős növekedést ahhoz, hogy már-már
azt feltételezzük, alig van kockázat ebben a szektorban. Két kiemelkedően eredményes
év áll a kiskereskedelem mögött – a GKI adatai szerint 2017-ben nemcsak 4,8%-kal volt
nagyobb a forgalom, mint 2016-ban, de meghaladta az EU átlagos, 2,4%-os
növekedési ütemét is. A pozitív számadatok ellenére meggyőződésünk, hogy a
szektoriális fellendülést óvatosan kell szemlélni, és ideje feltennünk a kérdést: meddig
tartható még fenn ez a növekedés? 

2018 nagy
kérdései 
Az Euler Hermes elő-

rejelzése szerint a

kiskereskedelmi for-

galom dinamikus

ütemű, további 4,5-

5%-os növekedést

produkálhat. Többek

között például az

ÁFA-csökkentés ha-

tására - további ár-

csökkenés várható

2018-ban egyes ter-

mékeknél (internetes és éttermi szolgáltatások, hal, ser-

tésbelsőségek). A robosztus bérnövekedés pedig előre-

láthatólag tovább fogja emelni a háztartások fogyasztá-

sát, és ezáltal a kiskereskedelmi értékesítés volumenét.

A bruttó átlagkeresetek 2018-ban várhatóan legalább

7% -kal, a reáljövedelmek pedig 4-5% -kal növekednek.

Látnunk kell azonban az érem másik odalát is: a növekvő

költségek és a fogyasztás-növekedés esetleges lassulása

még nagyobb nyomást fognak gyakorolni a kiskereske-

dőkre, akik arra kényszerülnek, hogy a költségcsökken-

tésre és a működési hatékonyságra összpontosítsanak.

A jelentős bérnyomás - ami csökkenti a profitabilitást –

még a nagyobb láncok számára is kihívást jelenthet. 

Átfogó képet adni a magyar kiskereskedelem helyzetről

nem könnyű feladat. A kiskereskedelmi tevékenység

szinte minden üzletágban megtalálható, bizonyos ese-

tekben viszont az egyes cégek tevékenységében a nagy-

kereskedelmi és a kiskereskedelmi tevékenység együtte-

sen jelenik meg, ami az elemzést megnehezíti. A kiske-

reskedelmi tevékenység kockázatelemzésének során a

következő kérdéseket szükséges számba kell venni. 

1. Milyen növekedés várható a cégeknél, milyen költ-

ség szerkezet/eredményesség mellett? 

2. A kereskedők a növekedést új üzletek nyitásával érik-

el, vagy a költségcsökkentés/hatékonyságnövelés ér-

dekében inkább átstrukturálnak és üzleteket zárnak

be? 

3. Milyen hosszútávú következményei lehetnek az üzle-

tek bezárásának? 

4. A finanszírozás tagi kölcsönnel, hitellel vagy nemzet-

közi tulajdonosi támogatással, banki hitellel törté-

nik? Saját tulajdonú üzleteknél van-e banki finanszí-

rozás? 

5. Milyen beszerzési struktúrával, logisztikai hálózattal

rendelkeznek a boltok, és a beszállítók tekintetében

mennyire koncentrált a beszerzés? 

6. Fontos tudni azt is, hogy mennyire veszik figyelembe

a versenytársak a változó fogyasztói szokásokat és a

nemzetközi trendeket, rendelkeznek-e online felület-

Bujdosó Tünde

Euler Hermes

Kockázatkezelési igazgató
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tel, beszálltak-e az e-commerce versenybe. 

7. Képesek-e az áruházak megtartani alkalmazottaikat,

illetve tudnak-e a jelen munkaerőpiaci feltételek mel-

lett megfelelő bérstruktúrával újabb embereket sze-

rezni a növekedéshez? 

Látható, hogy rengeteg külső befolyásoló tényezővel

kell számolnunk a kiskereskedelem esetében az elemzés

során. 

Így fest a magyar piac
Magyarországon a legelterjedtebb értékesítési csator-

nák a hipermarketek, a szupermarketek, diszkontok és

az ún. kényelmi boltok. Az adatokból látható, hogy

2017-ben is az erős multinacionális kiskereskedelmi lán-

cok domináltak – az élelmiszer-értékesítés 2,6%-kal, míg

a teljes kiskereskedelmi ágazat 4,8%-kal növekedett. Az

országban található legnépszerűbb hipermarket-láncok

a Tesco, és az Auchan, de a német/osztrák eredetű disz-

kont és szupermarketláncok – Penny Market, Lidl, Aldi,

Spar – is kiemelkedő ismertséget produkálnak. A kiske-

reskedelmi üzletek számát tekintve Magyarországon a

három legnagyobb belföldi áruházlánc a COOP, a CBA és

a Reál, amelyek franchise rendszerben működnek, regi-

onális központjaikkal leginkább a vidéki kisvárosokra és

falvakra összpontosítanak. 

Az 1. számú ábrán a Magyarországon működő multina-

cionális kiskereskedelmi láncokat vizsgáltuk meg ma-

gyar, illetve nemzetközi szemszögből. A számításunk a

cégek teljes 2016. évi árbevételét veszi alapul. A hazai

piacon nem meglepő módon a Tesco áll az első helyen,

azonban, ha világviszonylatban elemezzük a nemzetkö-

zi trendeket, láthatjuk, hogy a Schwarz Group (Lidl) ár-

bevételben lényegesen meghaladja a Tescot. A hazánk-

ban második helyezett Spar a nemzetközi

palettán világviszonylatban lényegesen ki-

sebb méretet képvisel, mint hazánkban. Az

Aldi csoportszinten világviszonylatban a

top 10 retaileren belül van, míg Magyaror-

szágon – egyelőre - a legkisebb szeletet

tudhatja magáénak. Ez persze magyaráz-

ható azzal, hogy az Aldi viszonylag későn,

2008-ban nyitotta meg első üzletét itthon.

Amennyiben a hazai árbevétel trendeket figyeljük, lát-

hatjuk, hogy mindössze 3 társaságnak sikerült 5% feletti

árbevétel növekedést elérnie 2016-ra, míg a többi társa-

ságnál stagnált, vagy 5% alatt növekedett az árbevétel.

Világviszonylatban a cégcsoportok számait összehason-

lítva még érdekesebb a kép, hiszen kizárólag a világszin-

ten is top 5 retailer között helyet foglaló Schwarz cso-

port tudta jelentősen növelni az árbevételét. 

Eredményesség tekintetében elmondható, hogy ha-

zánkban a Tesco, a Spar és a Lidl is növekvő  EBITDA

eredményeket produkált 2016-ban, összhangban az

anyacégek javuló teljesítményével. Ugyanakkor, amíg

Magyarországon a Rewe csoport Penny Market lánca

csökkenő EBITDA-t mutatott, addig nemzetközi szinten

magánál a csoportnál növekedést figyelhetünk meg. A

hazai boltok számát tekintve, a Sparnak volt a legtöbb

üzlete, míg az Auchan és a Metro csak csekély üzlet-

számmal képviselteti magát Magyarországon. A Metro

számainak elemzésekor fontos figyelembe venni a cég-

csoportban történt szétválást. 2017 augusztusa óta az

elektronikai részük a Média Markt és a Saturn-nal a Ce-

conomy AG- hoz tartozik, míg az élelmiszer, a

cash&carry és a tényleges szupermarket rész a Metro

EL
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ZÉ
S

1. ábra: A Magyarországon működő nemzetközi

kiskereskedelmi láncok árbevétele és annak trendje

(forrás: Euler Hernes)

2. ábra: A Magyarországon működő nemzetközi

kereskedelmi láncok boltjainak száma, valamint

a hazai és csoportszintű EBIDTA trendje

(forrás: Euler Hermes)
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csoportban maradt. A szétválás okozta ha-

tásokat és eredményeket igazán a 2018-as

évben tudjuk majd értékelni. 

A magyar láncok
vegyes képet mutatnak
Érdemes összevetni a nemzetközi láncok és

hazai kiskereskedelmi vállalatok teljesítmé-

nyét. A 2016-os Nielsen adatok szerint a Coop-hálózat

összesen 5012 boltot foglal magába országszerte, Bu-

dapesten arányaiban kevesebb egységgel képviselteti

magát. Hazánkban a CBA központi hálózattal és elkülö-

nült regionális egységekkel van jelen, összesen 2177

bolttal. A Reál a többiekhez képest kisebb boltokkal, mi-

nimális központosítással működik az országban, 2185

boltjukat tartják számon. A nemzetközi láncok domi-

nanciáját mutatja, hogy a hazai kereskedelmi cégek ár-

bevételben csupán 70%-át teszik ki a multi társaságok

árbevételének. Ezzel szemben a 2016-os adatok alapján

a nemzetközi cégek 1122 áruháza állt versenyben a ma-

gyar hálózatok 4743 boltjával. 

Fenntartható fejlődés? 
A hazai társaságok stratégiájában is egyre nagyobb nyo-

mást jelent a jelenlegi munkaerőpiaci helyzet, melyben

a növekvő munkaerőhiány mellett, már a munkaerő

megtartása is csak költségnövekedéssel tud megvaló-

sulni. Valamennyi magyar láncnál racionalizálás, átszer-

vezés várható, ami boltok eladását, nyitva tartásban tör-

EL
EM

ZÉ
S

3. ábra: A Magyarországon működő hazai és

nemzetközi kiskereskedelmi láncok

élelmiszer-értékesítésből származó árbevétele

és annak trendje (forrás: Euler Hermes)
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ténő korlátozást is jelenthet. Egy biztos, a magyar társa-

ságok működési struktúrája lényegében különbözik a

nemzetközi vállalatokétól, és a rendkívül éles verseny-

ben - ahol gyakorlatilag a piacok megtartása mellett az

eredményesség a kulcstényező - csak átgondolt és meg-

reformált szemlélettel lehet a versenyben maradni, még

változatlan piaci körülmények között is. A csökkentett

boltszám kisebb piaci jelenlétet is jelent, ami méretgaz-

daságosság szempontjából előny lehet, de hosszú távon

komoly kockázatokat is hordoz magában. 

Kockázat és potenciál 
Végezetül tegyünk egy rövid kitekintést az Euler Hermes

kiskereskedelmi portfoliójára. Általánosságban elmond-

ható, hogy a teljes Magyarországon fedezetbe vont kö-

vetelésállománynak körülbelül 10%-a realizálódik eb-

ben a szegmensben. A szektor kockázati besorolása

alapján jelenleg viszonylag alacsony kockázattal bír,

emellett ugyanakkor a sérülékenység jegyeit is magán

viseli. A kiskereskedelmi portfólió nem homogén, mind

darabszámban, mind jegyzett limitek összegében is je-

lentős kitettséggel bírnak a közepesen kockázatos (5) és

a kockázatos kategória is (6-7) az Euler Hermes által fel-

állított 10 minősítési kategóriából Azaz a

kiskereskedelmi szektor tekintetében sem

jogos az a feltételezés, hogy a biztosító tár-

saság csak azon cégekre ad hitel limitet,

akik pénzügyileg teljesen stabilnak mond-

hatók. A hitelbiztosítók szerepvállalása és

felelőssége a kiskereskedelmen belül azért

is fontos különösen, mert a tipikus kiske-

reskedelmi cégekben a szállítói finanszíro-

zás aránya jelentős, ami mögött legtöbb esetben a hitel-

biztosítók állnak, mint fedezet.  

EL
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S

4. ábra: Az Euler Hermes kitettsége vevőkockázati

besorolásként (grade) a magyarországi

kiskereskedelemben
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SI
KE

RE
K Waberer’s: élen Európában,

élen a szakmában

A Csikós Gergely ál-

tal 2006. vége óta

vezetett, közvetlenül

az általános vezér-

igazgató-helyettes

alá tartozó szerveze-

ti egység felelősségi

körébe tartozik min-

den olyan folyamat,

amely közvetlenül

befolyásolja a cég-

csoport pénzeszköz

állományát – például

a nemzetközi és a

belföldi tarifálást, a számlázást, a limitkezelési kontroll

funkciókat, illetve a követeléskezelést. A cégcsoport a

félmilliárd eurót is meghaladó árbevételének pénzügyi

realizálását közel 50 kolléga munkája biztosítja nap

mint nap. 

Többcsoportos működési modell 

A credit management egységen belül működő csopor-

tok sikeres munkájának a hitelezési és beszedési vezető

szerint alapfeltétele a megfelelő hitelképességű, illetve a

rendszerben megfelelően regisztrált vevőkör, akiktől

várható a finanszírozási szint alapján beállított, fizetési

határidőre történő utalás. A teljes folyamatot ismerő

kollégák kérdés vagy késedelmes fizetés esetén is gyor-

san tudnak reagálni, így könnyen beazonosítható, hogy

valamilyen adminisztratív ok, vevői részről tudatos kés-

leltetés vagy esetleg likviditási probléma áll-e háttérben.

Csikós Gergely szerint az már vezetői feladat, hogy az

ilyen esetek számát minimalizálják, adott esetben akár a

kereskedelmi igazgatóság bevonásával. A csoport által

kidolgozott modellnek köszönhetően az egyébként há-

rom fő paraméterből – számlázási idő, fizetési határidő

és késedelem – álló vevői forgási sebesség kezelése egy

kézben van, ráadásul így a belső folyamattámogató in-

tézkedések is nagyobb igényérvényesítéssel valósulhat-

nak meg. 

A sikeres ügyfélkezelés háttere

A Waberer’s International ügyfélköre számos ágazatból

kerül ki, amely a munkatársak részéről széleskörű tájé-

kozottságot és speciális megoldásokat igényel. Ez utób-

bi kapcsán különösen fontos partner a hitelbiztosító.

Csikós Gergely szerint összetartó, gyors és precíz csapa-

tot kíván a munka volumene is: a munkatársak napi

több ezer, különböző partnertől érkező megbízást ke-

zelnek a teljesítési igazolásoktól a díjak egyeztetésén ke-

resztül az olyan  speciális klauzulákig, mint például az

üzemanyag vagy a szezonárak.

Két év, két díj – ez hazánk piacvezető és Európa egyik legnagyobb nemzetközi fuvarozó
vállalata, a Waberer’s credit management területének szakmai mérlege. A Magyar
Credit Management Szövetség szűrije 2016 őszén az Év Credit Management
Csapatának választotta a Waberer’s hitelezési csoportját, ám a terület munkájának
elismerése itt nem állt meg. Bő egy évvel később a vállalat átvehette a Coface
Magyarország Kiváló Vállalat Tanúsítványát, amely szintén visszaigazolja a cég
összehangolt hitelezési és kockázatkezelési folyamatainak sikerét. Lapunknak a cég
hitelezési és beszedési vezetője, Csikós Gergely beszélt a sikerhez vezető útról. 

Csikós Gergely 

Hitelezési és Beszedési

Szakigazgató,

Waberer’s International Nyrt.
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Saját rendszerek, szigorú szabályok és

nemzetközi best practice-ek a hatékonyságért

A credit management egységnél a hatékony feladatvég-

zés érdekében több területen vezettek be új módszere-

ket. A vevőminősítés során például immár ötödik éve

globális adatbázist használnak, amely egyben a kereske-

delmi területtel közös adatforrásként működik. Erre épí-

tettek rá egy automatikus limitszámítási szoftvert, beá-

gyazva a saját credit scoring modelljüket, amely így ki-

elégíti az értékesítés részéről érkező igényt a gyors hite-

lelbírálásra. A limitkezelők felé naponta közel 80

céginformációs kérelem érkezik, amelyek beérkezését

követően 20 percen belül elbírálják a további együttmű-

ködés lehetséges feltételeit. Csikós Gergely és csapata

szigorú limitkezelési rendszert alakított ki, amelynek be-

tartatását rendszeresen ellenőrzik. A rendszer kulcsa,

hogy a hitelkeret túllépésekor a szolgáltatást letiltják, il-

letve tiltást alkalmaznak adott napon túli lejárt számla

esetén, sőt akár a számlázáshoz szükséges kereskedelmi

lista, önszámlahiány, vagy régi kiszámlázatlan tétel ese-

tén is. Speciális, a fő célországok sajátosságaira szabott

pénzügyi formanyomtatványt is bevezettek, előre meg-

határozott fizetési határidővel, egyedi elszámolással, e-

számla tájékoztatóval. A fizetési felszólítások kiküldésé-

re szolgáló szoftvert a követeléskezelésen házon belül

fejlesztették. A saját megoldások kidolgozása mellett

külföldről vették át a hitelbiztosítás minél szélesebb kö-

rű használatát.

Együttműködés más szervezeti egységekkel

Csikós Gergely fontosnak tartja a kereskedelmi terület

aktív bevonását a munkába, legyen szó a napi döntések-

ről vagy a követeléskezelési folyamatokról. Az írásbeli fi-

zetési felszólításokat például az üzletkötő és kereskedel-

mi vezetője is megkapja, majd meghatározott idő után

nekik is meg kell keresniük az ügyfelet az eredményes

problémarendezés érdekében. A partnerrel történő

együttműködést kialakító sales manager is a folyamat

részese. A kereskedelmi vezetőkkel minden héten credit

management meetinget tartanak, ahol visszacsatolást

adnak a kiemelten problémás ügyfelekről, megoldandó

feladatokról, a vezetői engedéllyel meghatározott költ-

SI
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ségvetés állásáról és a kintlévőség-kezelés-

sel, cash tervvel kapcsolatos fő mutatószá-

mok alakulásáról. Heti riportban tájékoz-

tatják őket a folyamatban lévő ügyekről,

amely tartalmazza a lejárt és összes ki-

számlázott tételt, reklamációkat, az általuk

engedélyezett ügyletek követeléskezelésé-

nek eredményét, a jogra, hitelbiztosítónak

való átadásra javasolt tételeket. Csikós Ger-

gely úgy látja, hogy a kereskedelmi vezetők bevonása a

kockázatkezelésbe és a döntési folyamatba jelentősen

növelte a hatékonyságot. Véleménye szerint a felelőssé-

gek egyértelműsítése és azok folyamatos mérése, szá-

monkérése az eredményes működés alapja.

Tulajdonosváltás, tőzsdei bevezetés 

A Waberer’s tulajdonosi körében lezajlott változások és

a cég tőzsdére lépése a credit managementre annyiban

voltak hatással, hogy a pénzügyi negyedév, illetve az év-

zárás utolsó napja lett a mérvadó az eredményesség te-

kintetében. A csoport teljesítményét havi cash terv alap-

ján értékelik, így kiemelten fontos, hogy adott pénzügyi

időszak végén teljesítsen az ügyfél, ne csak azt követően

néhány nappal. Ez a policy csak erősítette a régóta alkal-

mazott ars poetica-t, miszerint az egynapos késést is el

kell kerülni. A cash termelőképesség fokozása és a saját

forrásból való további növekedés mint fő KPI-ok tovább-

ra is érvényesek maradtak. 

Egy összetartó team

A szorgalom és az önmegvalósításra való törekvés alap-

vető kiválasztási szempontok a credit management csa-

patban, az egyéni karrierút során pedig a szakmai fejlő-

dés támogatása, a képzések, a munkatársak anyagi és

erkölcsi motivációja, valamint az innovatív megoldások

alkalmazása mind-mind a rendszer részei. A szakembe-

reket házon belül képzik, és a munkatársaknak rendsze-

resen lehetőségük nyílik konferenciákon való részvétel-

re, gazdasági idegen nyelv tanulására, illetve informati-

kai képzésre – sorolja a pozitívumokat a hitelezési és be-

szedési vezető. Mindennek és az eredménycentrikus

ösztönző rendszernek köszönhetően a csoportban kivá-

ló a csapatszellem, a munkamorál. 

A Waberer’s 

A Waberer’s a komplett rakományok (FTL) nem-

zetközi fuvarozásának piacvezető vállalata a saját

flottával szolgáltatást nyújtó cégek szegmensé-

ben Európában, árbevétele alapján pedig a leg-

nagyobb logisztikai szolgáltató Magyarorszá-

gon. A Waberer’s átlagosan mintegy 2,6 év átla-

géletkorú, több mint 4150 szerelvényből álló

flottája 2017 első kilenc hónapjában mintegy

360 millió kilométert tett meg Európa útjain. A

vállalat mintegy 7600 főt foglalkoztat, belföldi

logisztikai kapacitásai közel 200.000 m2 korszerű

raktárterületet jelentenek.
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SCredit management 4.0.

a digitalizáció találkozása
a credit managementtel

A Credit Risk Management informatikai

megoldások kialakulása

A gazdaság különböző szegmensében tevékenykedő

vállalatok, intézmények tevékenységeit vizsgálva megál-

lapítható, hogy bár a

szervezetek életké-

pességét számos té-

nyező befolyásolja –

pl. megfelelő straté-

gia, termék és szol-

gáltatás portfólió,

innovációs képes-

ség, elkötelezettség

a magas minőség

irányába, HR me-

nedzsment stb. - a

hitelkockázat kezelé-

se a vállalati pénz-

ügyek egyik legfontosabb területévé lépett elő.

A régi időkben, amikor minden feladatot manuálisan

végeztek, a sebesség nem volt annyira fontos. Ma már

az üzleti folyamatok felgyorsultak, és a credit manage-

reknek nagyon gyorsan kell dönteniük az adott pillanat-

ban elérhető legtöbb információból. Míg az ügyfelek

minősítése, a döntéshozatal korábban döntően „külső”

adatokra épült, az alapadathalmaz az ERP rendszerek el-

terjedésével fokozatosan kiegészült „belső” adatokkal

is. Emellett a hitelkockázati modellezés középpontjában

a hangsúly is fokozatosan megváltozott. Az addigi sta-

tikus modellek után fokozatosan kerültek előtérbe a di-

namikus (real time) modellek. Az adott pillanatban be-

gyűjtött információkra épülő modellek mellett feltűntek

a különféle szimulációs prognosztizáló eljárások is, a

melyek egyre inkább korszerű matematikai-analitikai

modelleket használnak.

A felgyorsult világot támogató credit management

megoldások hatékony alkalmazásához a technológiai

háttér fejlődése is hozzájárult.

Milyen Credit Risk Management (CRMS)

megoldások vannak jelen a piacon?

A CRMS rendszerek, megoldások száma a technológiai

fejlődéssel párhuzamosan rendkívül megnőtt, mára

akár több száz nevesebb megoldás is elérhető a piaco-

kon. Többségük elsősorban a hagyományos banki hite-

lezést, az ahhoz kapcsolódó minősítést és kockázatkeze-

lést támogatja, de az elmúlt évtizedben már megjelen-

tek egyéb iparágakban használatos, nem pénzügyi vál-

lalkozások számára tervezett ún. Customer Credit Risk

Management megoldások is.

CRMS, mint az ERP modul része

Kezdetben a vállalatirányítási rendszerek (ERP) moduljai-

ban (pl. főkönyv, kontrolling, beszerzés, értékesítés) je-

lentek meg olyan funkciók, melyek az ügyfelekre vonat-

kozó elsősorban historikus belső adatokat tartalmazták.

A szimpla adatgyűjtésen túl egyszerűbb támogatást is

adtak a felhasználóknak a különféle szűrések, max., min.

értékek beállításai, bizonyos események, tényadatok

rögzítésével. Ennek előnye a CRMS funkciók teljeskörű

integráltsága volt az adott ERP rendszerrel, hátránya vi-

szont az ERP kötöttség miatt a nem univerzális felhasz-

nálói kör és más rendszerekkel fennálló inkompatibilitás.

Báthory Mátyás,

Key account manager,

credit4sales.com

Az új, innovatív technológiák, informatikai megoldások a vállalati pénzügyi területeken is egyre komolyabb szerepet töltenek
be. Ez alól a credit management sem kivétel, ahol az új digitális megoldásokkal különösen látványos eredményeket lehet elérni:
nem csak a hatékonyság javul és nő a munka sebessége, illetve számottevően csökken a manuális hibák lehetősége, hanem a
kockázatkezelési, vevő és ügylet értékelési iterációk számának növekedésével jelentősen nő a megítélésé és előrejelzés
pontossága és megbízhatósága. Ráadásul a kinnlevőség kezelési folyamtok, felszólítások automatikusan a vevők kockázati
szintjéhez igazíthatók, így a költségcsökkentésen, a hitelezési veszteség csökkentésén és a DSO javításán keresztül kiemelkedőn
gyors megtérülés azaz ROI érhető el.
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A CRMS rendszerek tovább fejlődése során

ugyanis a belső adatok mellett szükségessé

vált a külső szolgáltatók adatainak elérése

is, illetve fokozatosan megjelent a nagy-

mennyiségű adathalmaz analitikus feldol-

gozási igénye is. 

Mára már a jól ismert ERP rendszerek, mint

az SAP, az Oracle, az MS Dynamics és még

sok más, rendelkezik mára ezzel a funkcio-

nalitással is. A CRMS-t is magába foglaló ERP teljeskörű

bevezetése azonban jelentős időt és erőforrást igényel,

számos alapmodult érintő komplex implementációs fel-

adat és az alapmodulok bevezetése nélkül gyakorlatilag

nem használhatók.

CRMS, mint ERP önálló modul

Az ERP gyártók és a CRMS rendszerekkel foglalkozók is

rájöttek, hogy valami egyszerűbb, kompaktabb megol-

dásra lenne szükség. Itt is két irányzat alakult ki.

Egyrészt az ERP gyártók önálló modulokat vittek a piac-

ra, így az SAP-nál megjelent a SAP Treasury and Risk Ma-

nagement (TRM), az Oracle pedig jelentős CRMS funkci-

onalitást épített be az Oracle's Credit to Cash solution-

ba.

Másrészt az önálló CRMS gyártók elkezdtek a nevesebb

ERP alkalmazásokhoz kapcsolható, integrálható termé-

kekkel megjelenni, hátrányuk azonban az, hogy csak

egy-egy ERP rendszert támogatnak csupán. Önálló

rendszerként viszont sokkal átfogóbb CRMS funkciona-

litást tudnak biztosítani és akár több külső adatszolgál-

tató adatát is képesek befogadni, így ez a modell a belső

adatok feldolgozásával együtt egyre megbízhatóbb ér-

tékelést tud adni.

E specializált megoldásokra példa az Oracle dedikált

modulja, mely konzisztens, teljeskörű információkra

alapozott hiteldöntéseket tesz lehetővé, segít a vállalati

hitelpolitikák létrehozásában és karbantartásában egy-

szerű hitelezési szabályok alkalmazásával.

Harmadik fél megoldására jó példa a Cormeta és High-

Radius német CRMS megoldások, melyek kibővítik a SAP

funkcionalitását. A HighRadius mesterséges inteligenci-

át is hasznosító megoldása a hitelügynökségi jelentés-

ek, az ügyfelek pénzügyi és fizetési előzményeinek gyűj-

tésével és ezen adatok SAP-n belül konfigurálható sco-

ring modellbe építésével tovább emeli az automatizált-

ság szintjét. A HighRadius Advanced Correspondence

Automation lehetővé teszi az ügyfelek felszólító levelei-

nek automatikus létrehozását és kézbesítését is közvet-

lenül az SAP-ban található alapadatokból. Ezen megol-

dások bevezetése azonban jelentős implementációs és

projektmenedzsment ráfordításokat generál a felhasz-

nálóknál, így bevezetésüknek sok ellenzője van. 

Önálló CRMS rendszerek

A CRMS szállítók szerettek volna minél több ERP rend-

szerhez kapcsolódni, ez azonban jelentős egyedi fejlesz-

téssel járt, mert a rendszerek nem rendelkeztek egysé-

ges szabványos interfésszel. Igaz ez elsődlegesen a vál-

lalaton belüli historikus adatok elérésére, de a különféle

szolgáltatók által biztosított adatok átemelésére is. Mi-

nél szabványosabbak ezek az adatkapcsolatok, annál

hatékonyabb az adatok beemelése, annál több kapcso-

lódó ERP rendszert tudnak kiszolgálni a CRMS megoldá-

sok. Az első lépés a 2000-es évek elején történt az adat-

kapcsolatok szabványosításával. Ezt az új internetes

szabványt kifejezetten az üzleti beszámolóknak, az ületi

és pénzügyi adatok cseréjére fejlesztettek ki.

Természetesen ezek a dedikált CRMS alkalmazások to-

vábbi funkcionalitással is bővültek. A CRMS folyamatai

teljes körűen automatizáltak lettek, megjelent a „soft”

információk bevitelének lehetősége is. Külön kiemelen-

dő, hogy ezn megoldások többsége speciális iparági

megoldással is rendelkezik, hiszen nem mindegy, hogy a

cég egy telekommunikációs szolgáltató, vagy egy autó-

gyár, netán egy élelmiszeripari feldolgozó vállalat. Az

önálló CRMS rendszerek gyakran önmagukban is nagy

komplexitással rendelkeznek sokszor számos modult, és

almodult tartalmaznak, viszont nagyon drága, robosz-

tus megoldások.

Megjelennek új funkcionalitások, mint a szerződések

nyilvántartását és minősítését végző almodul, ahol kate-

gorizálhatjuk a szerződést típusok szerint, egyedi vagy

keretszerződés, hosszútávú, már évek óta fennálló,

standard szerződés, vagy egy új szerződés, de vizsgál-

hatjuk a tartalmát is mint kockázati elem, hogy például

a vitás esetekre válaszható bíróság az a hitelező orszá-

gában található vagy sem. Országspecifikus modulok is

találhatók az ilyen komplex rendszerekben, pl. van, ahol

a behajtásra a call centert, a telefonálást használják,

van, ahol inkább leveleznek. Így ezek rögzítése is eltérő.

Vannak modulok melyek kifejezetten a szerződéses biz-

tosítékok elemzésére, nyilvántartására készülnek. Az un.

hitelmigrációs megoldások is megjelennek az almodu-

lokban. A fogyasztók hitelviselkedésének változását fi-

gyelemmel kísérheti és összehasonlíthatja az idő múlá-

sával, feltárva a hitelfelvevők teljesítményét és a profil-

jaik változását. Ez a pénzügyi kockázatkezelési eszköz
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segít megőrizni és növelni a nyereséges ügyfeleket, és

megvéd a nagykockázatot jelentőktől.

Ilyen önálló megoldásból is számos van a piacon, példá-

ul az SHS Viveon Guardean Risk Suite alkalmazása, a

Prof. Schumann GmbH CAM (Credit Application Mana-

ger) terméke, vagy az Experian is, ami egy globálisan is

elterjedt megoldás, mintegy 12.000 ügyféllel. Különö-

sen erős az akvizíció szakaszának támogatása, de a

megoldásaik hasznosak az egész ügyfél életciklusban is.

E kategória termékeinek előnyei, összetett funkcionali-

tásuk következtében alapvetően ott jelentkeznek, ahol

az ügyfelekre vonatkozóan jelentős mennyiségű, meg-

felelő pontosságú szolgáltatói információ áll rendelke-

zésre, melyből megfelelő minőségű predikciós adatok

képezhetők. A mai Kelet-Közép Európa vállalatai azon-

ban jelentős részben nem régen alakultak így a hosszú

múltra visszatekintő kapcsolat sokszor ritka, így a struk-

turált, évtizedes historikus adatbázisok megléte is kér-

déses. Ezeknek a rendszereknek előnye egyben a hátrá-

nya is, hiszen a folyamatok olyan komplexitását igényli

ill. építi fel, ami a munkafolyamatok transzparenciáját,

hatékonyságát is érinti. 

A technológiai fejlődés legújabb trendje a felhő

alapú digitalizációs megoldásokra épülő CRMS

Az adatkapcsolatok szabványossága és az egyre maga-

sabb szinten digitalizált vállalati rendszerek hatalmas

mennyiségű adatok elérését tették lehetővé a CRMS

rendszerek számára is. A modellek pedig egyre inkább ki

akarták használni ezen adatokban található informáci-

ót. A hagyományos feldolgozás, reporting egyre kevés-

bé felel meg a mai követelményeknek, különösen akkor,

ha dinamikus partner scoring-megoldásokról beszé-

lünk, amely a mesterséges intelligencia alapú feldolgo-

zást és a nagy alapadat mennyiségek miatt hatalmas

számítástechnikai teljesítményeket igényelnek. A struk-

turált adatok mellett megjelennek a strukturálatlan ada-

tok is, ezek gyors, hatékony feldolgozása is egyre fonto-

sabb. 2018-ban versenyképesen csak a felhőszolgáltatá-

sokat használó CRMS szállítók megoldásai tudnak a pi-

acon érvényesülni. A „pay as you go” használatarányos

platformokat használó megoldások, gazdaságosan ve-

szik igénybe a felhőszolgáltatók kapacitásait, így gazda-

ságos az alkalmazások szolgáltatása is. A felhő alapú

számítástechnika valódi paradigma váltás infrastruktú-

ra, platform és az alkalmazások szintjén egyaránt. 

A korszerűbb felhőalapú SaaS (Software as a Service)

megoldásokból is egyre több elérhető. Az intellectSEEC

az AWS (Amazon Web Services) platform-

ját hasznosítva tud hatékony szolgáltatást

biztosítani, az 1800+ forrásból származó

adatok elemzésével, Big Data, mesterséges

intelligencia, a biztosítási szabályok és koc-

kázati előrejelzések egyidejű felhasználásá-

val. Ismert megoldás a Tinubu Square

Észak-Amerikából, egy európai alkalmazás

a SwissMetrics, és a Magyarországon is el-

érhető credit4sales. A credit4sales megoldás különösen

nagy rugalmasságot mutat a felhasználók mérete szem-

pontjából is, hiszen a kkv mérettől a multinacionális

nagyvállalati struktúrákig használható. A credit4sales

további előnye emellett, hogy integrálja a Creditreform,

a Bisnode, a D&B és a Creditsafe céginformáció szolgál-

tatók adatait, a hitelbiztosítók, így az EulerHermes rend-

szerével és az ERP rendszerek (SAP, Oracle stb.) adatai-

val. 

Ezek a profi CRMS rendszerek tehát a legkorszerűbb ka-

tegóriát jellemző funkcionalitással rendelkeznek. Az

összes ügyfélhitel-kockázatot egy platformon keresztül

kezeli, részletes jelentést nyújt az összes releváns ügyfé-

linformáció összegyűjtéséről és feldolgozásáról, kap-

csolható minden jelentős ERP rendszerhez, céginformá-

ciós szolgáltatókhoz, valamint hitelbiztosítókhoz egya-

ránt. A rendszer tárolja az összes fizetési előzményada-

tot, így a vevő fizetési magatartásának változását is.

Minden vevő egyéni score-t kap az összes kapcsolódó

információ alapján. Ez a pontszám változik, amikor új

információ érkezik. A rendszer professzionális limitme-

nedzsmentet biztosít, különböző jogosultságokkal és

engedélyezési szintekkel. Ez a valós idejű feladatkezelés-

sel együtt lehetővé teszi a felhasználók számára, hogy a

lehető leggyorsabban megfeleljenek a mindennapi üzle-

ti tevékenységből származó limit igényléseknek.

A Credit Management 4.0. tehát a felhő

megoldásokra épülő rendszerek használata,

melyekből néhány már Magyarországon is

elérhető. 

Ezek a felhő alapú megoldások sokkal olcsóbbak, rugal-

masabbak a hagyományos infrastruktúrán kiépített

nagy rendszerekhez képest, amelyeket csak nagyvállala-

tok tudnak megengedni maguknak. A beruházást nem

igénylő SaaS alkalmazások, mint a creit4sales is, beveze-

tési költsége töredéke az előzőknek, testre szabható,

korlátlan felhasználószámra és vevőre is néhány hét

alatt bevezethető.
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A jog exportja amerikai módra – miért
érdekes az FCPA? - Dr. Kőhegyi Dávid, DLA Piper

Vegyük például a

2014-ben a BNP Pari-

bas-val kötött – pél-

dátlan összegű - 8,9

milliárd dolláros pe-

ren kívüli megállapo-

dást, amely azért jött

létre, mert a francia

hitelintézet megsér-

tette az Irán és más

országok ellen beve-

zetett amerikai szankciókat. Az Egyesült Államok rendel-

kezik néhány igen érdekes exportcikkel: olyan szövetségi

jogszabályokkal, amelyek hatálya jóval túlnyúlik az ország

határain.

Ezen amerikai szövetségi szabályok közül mostanság egy-

re nagyobb figyelmet kap egy bizonyos jogszabály: a Fo-

reign Corrupt Practices Act (FCPA) – vagyis a külföldi álla-

mi tisztségviselők megvesztegetését tiltani hivatott tör-

vény. Az FCPA-t az amerikai Kongresszus 1977-ben azért

hívta életre, mert az amerikai vállalatok egyre gyakrabban

követtek el különböző korrupciós cselekményeket az

Egyesült Államokon kívüli üzleti lehetőségeik előmozdítá-

sa érdekében. A jogszabályt a Kongresszus az amerikai pi-

acon versengő vállalatok közti egyenlő versenyfeltételek

megteremtésének eszközének szánta, célja pedig a piac

hatékony működésének helyreállítására volt. Eredetileg

ugyan arra tervezték, hogy az amerikai vállalatokat riassza

el a korrupciós ügyekben való részvételtől, manapság

azonban az FCPA-t egyre gyakrabban alkalmazzák külföldi

vállalatok ellen. Ha megnézzük az elmúlt évek statisztiká-

it, azt láthatjuk, hogy a legnagyobb összegű bírságokat,

valamint peren kívüli egyezségek, illetve vádalkuk kereté-

ben megállapított összegeket tízből nyolc esetben nem

amerikai, hanem külföldi vállalatok fizették ki.

A legnagyobb összegű bírságok listáját a svéd Telia tele-

kommunikációs cég vezeti, amely 2017-ben összesen 965

millió dollár büntetést fizetett egy üzbég vesztegetési ügy

miatt, amelynek során a Telia célja üzbég piaci részesedé-

sének növelése volt. 

A bírságok összegének folyamatos növekedése melletti

másik figyelemreméltó tendencia az FCPA alapján a ma-

gánszemélyek ellen induló büntetőeljárások számának

drasztikus emelkedése. A DOJ egy 2015-ben kiadott állás-

foglalása szerint az ilyen cselekmények üldözésének - és

az elrettentés útján megvalósuló megelőzésének - legha-

tékonyabb módja, ha nemcsak a vesztegetések elköveté-

sében személyesen közreműködő, hanem azok megvaló-

sulását lehetővé tevő testületi, vagy egyéb döntések meg-

hozatalában részt vevő magánszemélyeket is felelősségre

vonják.

Az FCPA célja kettős. Egyrészt, hasonlóan a magyar Bün-

tető Törvénykönyv rendelkezéseihez, tiltja a külföldi kor-

mányzati tisztviselők megvesztegetését, illetőleg annak

kísérletét. Ebben a tekintetben az FCPA tágan értelmezi a

vesztegetés tényállását és a külföldi tisztviselő fogalmát

is. Bármely olyan anyagi előny (pénz, utazás, egyéb szíves-

ség) külföldi tisztviselők számára történő felajánlását,

vagy juttatását tilalmazza, amelyek célja az előnyt felaján-

ló, vagy juttató vállalat indokolatlan üzleti előnyhöz jutta-

tása. A tisztviselő fogalma alá pedig nemcsak kormányzati

tisztséget betöltő személyek tartoznak, hanem például a

magyar jogban közalkalmazottaknak, vagy köztisztvise-

lőknek minősülő személyek, adott esetben állami vállala-

tok vezető tisztségviselői is. Magyar szemmel nézve érde-

kességként itt meg kell jegyeznünk, hogy bizonyos felté-

telek fennállása esetén az FCPA rendszerében a magyar or-

vosok külföldi kormányzati tisztviselőknek

minősülhetnek. 

Mind a hazai, mind pedig a nemzetközi sajtóban egyre gyakrabban tűnnek fel olyan főcímek, amelyek az Egyesült Államok Igazságügyi
Minisztériuma (Department of Justice, vagy DOJ) és az Egyesült Államok különböző kormányzati ügynökségei által indított eljárások új
korszakát hirdetik. Nem mehetünk el tehát szó nélkül azon hírek mellett, amelyek az Egyesült Államok törvényeinek megsértéséért
nemcsak amerikai, hanem külföldi cégekre kiszabott hatalmas összegű bírságokról - vagy némely esetben peren kívüli egyezségek
keretében kifizetett óriásösszegekről - szólnak. 

JO
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1. Telia Company AB (svéd): 965 millió dollár (2017).
2. Siemens (német): 800 millió dollár (2008).
3. VimpelCom (holland): 795 millió dollár (2016).
4. Alstom (francia): 772 millió dollár (2014).
5. KBR / Halliburton (amerikai): 579 millió dollár (2009).
6. Teva Pharmaceutical (izraeli): 519 millió dollár (2016).
7. Keppel Offshore & Marine Ltd. (szingapúri):

422 millió dollár (2017).
8. Och-Ziff (amerikai): 412 millió dollár (2016).
9. BAE (Egyesült királyságbeli): 400 millió dollár (2010).
10. Total SA (francia) 398 millió dollár (2013).
(Forrás: Richard L. Cassin / FCPA Blog)

Kőhegyi Dávid 
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Az FCPA másrészt azt is biztosítja, hogy a hatálya alá tar-

tozó „kibocsátók” üzleti nyilvántartásai pontosan tükröz-

zék az ezen nyilvántartásokban rögzített tranzakciók gaz-

dasági tartalmát. Vagyis a cél az, hogy ne lehessen „elken-

ni” egy vesztegetéssel megvalósult ügyletet akként, hogy

azt „tanácsadási szolgáltatásként” tüntetik fel a vállalat

könyvelésében.    

Az FCPA rendelkezéseinek megsértése polgári és / vagy

büntetőjogi felelősséget is maga után vonhat, ez utóbbi

pedig magánszemélyek esetében akár szabadságvesztés-

hez is vezethet.

Itt érkeztünk el a legfontosabb kérdéskörhöz: mi biztosítja

az Egyesült Államok kormányának a lehetőséget arra,

hogy külföldi vállalatokkal vagy magánszemélyekkel

szemben igényt érvényesítsen? Másként megfogalmazva:

valójában ki tartozik a FCPA hatálya alá?

Az FCPA hatálya az úgynevezett „kibocsátókra” („issuer”);

„belföldi illetőségekre” („domestic concerns”), valamint

egyéb, az előbbi két kategóriába nem sorolható szerveze-

tekre, vagy személyekre terjed ki. A fenti fogalmakat pe-

dig rendkívül tágan értelmezi az amerikai szabályozás, va-

gyis az FCPA alapján született bírósági döntések. 

Kibocsátónak minősül minden olyan vállalat (és ezek tiszt-

ségviselői, munkavállalói, részvényesei stb.), amelynek

bármilyen értékpapírja tőzsdei bevezetésre került az Egye-

sült Államokban, vagy rendszeres jelentéstételi kötelezett-

sége van a szövetségi tőzsdei felügyelet (U.S. Securities

and Exchange Comission – „SEC”) felé. Fontos, hogy a

fentiek alapján külföldi vállalat is kibocsátónak minősül-

het, amennyiben például másodlagos értékpapírját

(mondjuk ADR – „American Depositary Receipt” formájá-

ban) bevezetik valamely amerikai tőzsdére. Ez történt a

Magyar Telekom esetében, amely 2011-ben 95 millió dol-

lár büntetést kényszerült megfizetni az amerikai kormány-

zat részére egy montenegrói és egy macedón vesztegetési

ügy kapcsán (meg kell jegyeznünk, hogy az SEC a Magyar

Telekom három volt vezető tisztségviselője ellen polgári

peres eljárást is indított, amely csak 2017-ben, egyezség-

gel ért véget). 

Belföldi illetőségnek minősül például minden olyan ma-

gánszemély aki, az Egyesült Államok állampolgára, állan-

dó lakosa, továbbá minden olyan szervezet, amelyet az

Egyesült Államok (vagy valamely államának) joga alatt

hoztak létre, illetve amely üzleti tevékenységét elsődlege-

sen az Egyesült Államok területén végzi. 

Végezetül, a fenti kategóriákba nem sorolható személyek

is az FCPA hatálya alá tartozhatnak, amennyiben bármi-

lyen vesztegetési céllal megvalósuló kifizetést előmozdító

tevékenységet végeznek miközben az Egyesült Államok

területén tartózkodnak. Ennek megfelelően

tehát akár egy külföldi állampolgár, aki egy

amerikai látogatás során részt vesz egy olyan

találkozón, amelynek célja egy külföldi kor-

mányzati tisztviselő megvesztegetésében

történő megállapodás könnyen az amerikai

hatóságok hálójában találhatja magát.     

További érdekesség, hogy olyan magánsze-

mélyek esetében, akik valamely kibocsátó,

vagy belföldi illetőség tisztségviselői, munkavállalói, vagy

akár megbízottai („agent”), az amerikai bíróságok jogha-

tóságát könnyen megalapozhatja például az is, ha ezen

személyek egy elektronikus levelet küldenek amerikai szer-

veren keresztül (például egy gmail-fiók használatával),

vagy egy telefonhívást kezdeményeznek, egy az Egyesült

Államokban elhelyezett telefonközpont használatával,

esetleg  pénzeszközöket mozgatnak amerikai bankokon

keresztül. Egy ilyen, az Egyesült Államokon keresztül léte-

sített úgynevezett „minimális kapcsolat” alapján állapítot-

ta meg joghatóságát a Magyar Telekom volt vezető tiszt-

ségviselői vonatkozásában egy szövetségi bíróság 2013-

ban az SEC keresete alapján. A szóban forgó esetben al-

peresek elektronikus levelezésüket az Egyesült

Államokban fizikailag elhelyezkedő szervereken (hotma-

il.com) bonyolították. Ugyanakkor - időszakos jelentésté-

teli kötelezettségük teljesítése keretében - a Magyar Tele-

kom, mint kibocsátó nevében hamis jelentéseket tettek az

SEC felé (bizonyos tanácsadói díjak kifizetésével kapcso-

latban). E tények bőven elegendőnek bizonyultak ahhoz,

hogy a külföldi illetőségű állampolgárokat az Egyesült Ál-

lamok bíróság elé citálják.

Végezetül, de nem utolsó sorban említést érdemel, hogy

az amerikai hatóságok szemszögéből sikeresnek mondha-

tó FCPA ügyek számának növekedésében nagy szerepe

van a jutalom reményében a nyomozók munkáját segítő

bejelentőknek (azaz „whistleblower”-eknek) is. E szemé-

lyek nemcsak a bírságokból, de a peren kívüli egyezségek

keretében kifizetett összegekből is pénzjutalomban része-

sülhetnek, melynek nagysága bizonyos körülmények

fennállása esetén a bírságok, illetve az egyezségekben

szereplő összegek akár 30%-át (!!!) is elérheti. Az FCPA

ügyekben folytatott nyomozásokat övező médiafelhajtás

és a bejelentők pénzügyi „ösztönzőinek” sajtó útján törté-

nő reklámozása biztosítja, hogy újabb és újabb ügyek ke-

rüljenek a DOJ látókörébe, amelyek közül az ügyészek

kedvükre válogathatnak.

A következő cikkünkben az Egyesült Királyság, valamint

Franciaország FCPA-hez hasonló jogszabályaival foglalko-

zunk majd.
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2014. évi beszámoló:
• A nagy „bevásárlás”

• Veszteséges tevékenység
• Jelentős eszközállomány,

melyet nagy részben bankok
finanszíroznak

2016.:
További banki refinanszírozó

hitelek, rendkívüli
eladósodottság

2015. évi beszámoló
• Jelentősen emelkedő bevétel,

szerény eredményességgel
• Óriási beruházási hiteltörlesztések,

melyre láthatóan nem
termelődik cash- flow

• Új banki refinanszírozó hitel felvétel

2015 20162014

A fizetésképtelenséget megelőző főbb mérföldkövek

A kialakult helyzet jelentőségének megértéséhez né-

hány fontosabb számadat a cég 2017. eleji méretéről:

• 61 tagvállalat, számos ismert brand a

kiskereskedelem, élelmiszeripar területén

• 2015. évi árbevétel 50 Mrd kuna (mintegy 2100 Mrd

forint)

• a konszern a horvát GDP 15%-át adja

• 60 ezer munkavállaló a régióban

• csak Horvátországban több mint 2000 beszállító

• átlagosan 206 napos szállítói forgási idő

Nézzünk röviden a számok mögé, azon belül is vizsgál-

juk meg a 2014-es és 2015-ös üzleti évet. Szerencsére a

cég tőzsdei jelenléte miatt a weblapján évek óta folya-

matosan követni lehet a pénzügyi helyzettel kapcsola-

tos információkat, mely korábban és most is megfelelő

képet nyújthatott a hitelezők számára.

Múlt

Az Agrokor alapítója Ivica Todorić horvát milliárdos

1976-ban kezdett vállalkozni, és elsősorban a mezőgaz-

daságban kezdett terjeszkedni. A rendszerváltás után

már egy nagy vállalatcsoport egyszemélyes tulajdono-

saként, jellemzően bankhitelekből vásárolt fel a környe-

ző országokban agrár, élelmiszeripari és kiskereskedelmi

egységeket. A cégcsoport egy részét a tőzsdére is beve-

zette, de alapvetően többségi családi tulajdonban ma-

radt a vállalat, mely olyan – jellemzően piacvezető -

brandeket tulajdonol, mint a Dijamant Zvijezda, és ét-

olaj gyártó, az ásványvíz- és üdítőital-gyártó, a Jamnica,

a jégkrém- és fagyasztott termékeket gyártó Ledo, a

horvát újságárus-lánc Tisak, a Belje integrált agrárcég, a

húsipari PIK Vrbovec és a kiskeresedelmi láncok közül a

horvát Konzum és a szlovén Mercator.

Alig egy éve rengeteg hitelezőt sokkolt a hír, miszerint politikai és nemzetgazdasági kockázati szintre
emelkedett a legnagyobb horvát magánkézben lévő vállalatcsoport, az Agrokor pénzügyi helyzete. Jogi
szempontból még csak keveseknek kellett leírni követeléseikből, de egyre közeledik az időpont, amikor
bizonyos tagvállalatok a fizetésképtelenség sorsára jutnak. A csődöt eddig egy gyorsított eljárásban
meghozott horvát jogszabálynak – lex Agrokor - köszönhetően tudta elkerülni a cég. A vállalat méretére
tekintettel a környező országok kormányai is kiemelt ügyként követik a konszern – kisebb-nagyobb
botrányokkal övezett - restrukturálási programját.

AGROKOR CSOPORT
Múlt és jelen. Jövő?ES
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Komoly falat volt az akvizíciók sorában a szlovén Merca-

tor kiskereskedelmi áruházlánc 2014-es felvásárlása. A

cég akkoriban csak Szlovéniában több mint 10 ezer al-

kalmazottat foglalkoztatott és jelentős szerepet játszott

az ország élelmiszeriparában. A deal sajtóhírek szerint

összesen 550 millió euró (mintegy 170 Mrd Ft) értéket

képviselt és hamarosan láthatjuk, hogy a vásárlás nagy-

ban hozzájárult a mostani helyzet kialakulásához.

2014-es gazdasági év:

Kockázatkezelői szempontból már ez az év is tartoga-

tott izgalomra okot adó információkat. A szeptemberi

Mercator tranzakció ugyanis érdekes lenyomatot ha-

gyott a cég beszámolójában:

• A mérlegfőösszeg közel 2,4 Mrd EUR-val 6,8 Mrd

EUR-ra emelkedett. Ennek jelentős része – mintegy

1,7 Mrd EUR – befektetett eszközökben, azon belül

is tárgyi eszközökben testesült meg. A

forgóeszközök között készlet és némi

követelésállomány volt az emelkedés forrása.

• A deal finanszírozása jól feltérképezhető volt a

forrásoldalon. Mindössze 350 Mio EUR saját tőke

növekmény mellett kerek 2 Mrd EUR-val emelkedtek

a kötelezettségek. Ebben a legjelentősebb tételt

banki hitelek adták, de a szállítók is jócskán részt

vállaltak a cég finanszírozásában. 

• Az eredménykimutatás láttán

véleményünk szerint nem lehetett egy

hitelező sem boldog: 600 Mio EUR

körüli bevételemelkedés mellett

stagnáló EBIT-tel, és 30 Mio EUR körüli

veszteséggel zárták az évet. A jelentős

hitelfelvétel miatt több mint 60 Mio

EUR-val emelkedett a pénzügyi

ráfordítások mértéke, mely

összességében 337 Mio EUR-ra rúgott.

2015-ös gazdasági év:

• A 2015-ös évben a bevételek közel 2 Mrd EUR

mértékben 6,3 Mrd EUR-ra emelkedtek, azonban

ehhez egy nagyon szerény, mindössze 158 Mio EUR

eredmény társult. A pénzügyi ráfordítások mértéke

már a 370 Mio eurót is meghaladta.

• A mérlegszerkezetben elegendő egyetlen trendre

összpontosítani: a beruházási hitelek éven belül

esedékes része 83 Mio EUR-ról 637 Mio EUR-ra

emelkedett. Mindeközben a teljes hitelállomány

mértéke 3,3 Mrd EUR volt, a szállítói tartozásoké

pedig 2,2 Mrd EUR. Így a teljes

kötelezettségállomány mértéke már megközelítette

az éves árbevétel szintjét. 

• A számok alapján könnyen prognosztizálható volt,

hogy a kamatfizetés utáni eredmény az éves

törlesztés csak egy kisebb részét fedezi, nagyobbik

részére nem termelődött cash.

Fenti számok láttán nem meglepő, hogy a cég már

2015. októberében egy 200 Mio EUR, a fennálló hitele-

ket refinanszírozó klubhitel felvételét publikálta webol-

dalán. Ezt követte 2016. tavasszal egy 350 Mio EUR ösz-

szegű, majd szeptemberben egy 500 Mio EUR összegű

szindikált hitel felvételét jelentették be. Azaz már a ban-

ki hitelek törlesztésére sem volt szabad megtermelt cash

flow, szinte törvényszerű volt a feszült helyzet.

Jelen

A jelenről csak röviden néhány gondolat. A politikai bot-

rányokkal tarkított reorganizáció közepette igyekszik a

Horvátország és a hitelezők is úgy egyensúlyozni, hogy

lehetőség szerint minél kisebb veszteséggel megmene-

küljön a cégcsoport a fizetésképtelenségtől. Tanácsadók

hada, átütemezett hitelek és szállítói egyeztetések jel-

lemzik a mindennapokat. 

Néhány érdekesebb hír a csoport háza tájáról:
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• A PricewaterhouseCoopers által nemrég elkészített

konszolidált pénzügyi jelentésből kiderült, hogy az

Agrokor éveken keresztül meghamisította

könyvelését úgy, hogy több banki kölcsönt is

tőkeként könyvelt el, és ezzel félrevezette a pénz- és

hitelminősítő intézeteket, amelyek a kozmetikázott

pénzügyi jelentések alapján úgy ítélték meg, hogy a

vállalat mindvégig hitelképes volt.

• Karácsony előtti sajtóhír, hogy Holdingba mentik át

a hitelektől és garanciáktól megtisztított "egészséges

vállalatokat". A tervek szerint e vállalatok

tulajdonjoga a hitelezőkre száll, a veszteséges

vállalatokat pedig felszámolják. A régi Agrokorban

azok a cégek maradnak, amelyek nem tudják

visszafizetni hiteleiket. Az még nem publikus, hogy

mely vállalatokról van szó, az adósságleírások

mértékéről is még tárgyalnak a hitelezőkkel.

• Februárban végén a horvát kormány új rendkívüli

biztost nevezett ki Horvátország legnagyobb

magántulajdonú cégcsoportja élére, egy héttel

azután, hogy lemondott a súlyos pénzügyi

gondokkal küzdő Agrokor vezetésével áprilisban

megbízott kormánybiztos. 

Jövő?

Az elmúlt év eseményei kapcsán csak bízni lehet abban,

hogy a reorganizáció és a hitelezői tárgyalások jó irányt

vesznek és minél hamarabb tisztán láthatnak a hitele-

zők, mindenesetre nem lennénk meglepve, ha további

fordulatokkal és meglepetésekkel találkoznánk a cég

kapcsán.
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Összegzés: Az Agrokor gazdasági múltját megvizsgálva megállapíthatjuk,
hogy a rendelkezésre álló – később láthatóan hamis - információk megfelelő
alapossággal való feldolgozását követően találtunk olyan pontokat, melyek a
drasztikus kockázatemelkedést jelezték előre.
Ez az eset sajnos arra is jó példa, hogy nem mindig működik a gyakorlatban a
"too big to fail" elmélet, pedig minden kockázatkezelő fejében ott van döntés
meghozatal során a cégméret, mint csődkockázati szempont.
Reméljük a meglévő beszállítók a mostani folyamatos átszervezések mellett jó
csoporttaggal és megfelelő konstrukcióban tudnak szerződni új szállításaik
minél nagyobb biztonsága érdekében….

Források:
- Agrokor weboldal és sajtóközlemények
- Agrokor beszámolók
- MTI
- belföldi és külföldi sajtóinformációk

forrás: Agrokor weblap
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