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A Verseghy Gimnáziumtól a vezérigazgatói székig
Az Európai Unió bővítése

kihívás a multinacionális nagyvállalatoknak is

Dr. Papula László vegyészmérnök Szolnokon született 1962-ben. A Verseghy
Ferenc Gimnáziumban érettségizett. Pályaválasztásában nagy szerepet játszott az,
hogy Decsi Margit tanárnő megszerettette vele a kémiát. A Veszprémi Vegyipari
Egyetemen szerzett diplomát. Az egyetem ösztöndíjasaként készült doktori vizsgájára,
közben ugyanott tanított is. Kémiából doktorált. Tudományos értekezésének témája
a fotokémia, a kinetika: hogyan lehet felhasználni és termelő energiává változtatni a
napsugárzást?

Első és mindezidáig utolsó munkahelye a növényolajipar. Dr. Papula László
Martfűn, a magyar növényolajipar akkori legnagyobb – mára egyetlen termelő –
gyárában kezdett dolgozni 1989-ben. A 42 éves fiatalember – immár gazdag hazai és
nemzetközi tapasztalatok birtokában – 2003. augusztus 1. óta a Bunge Rt. vezérigaz-
gatója.

– Elődje a vezérigazgatói székben, Kollár Lajos gyakran távolságtartóan szólt
Martfűről, a magyar növényolajipar, majd a Cereol Rt. legújabb és legnagyobb
gyáráról. Ön pedig éppen onnan ,,nőtt ki”…

– Földrajzi elhelyezkedését, termelési méreteit és a benne rejlő potenciális
lehetőségeket illetően, az üzembe helyezését követően Martfűt sokáig a
növényolajipar „ifjú titánjaként” tartották nyilván. A Martfűi Növényolajgyár –
magfeldolgozó teljesítményét tekintve – már az indulását követően annyira volt képes,
mint a vállalat összes többi gyára együttvéve. A gyárak közötti kényes egyensúly
megőrzése, illetve a Tisza-parti „trónkövetelők” féken tartása megkövetelte a
kifinomult diplomáciai eszközök bevetését is.

– Tervszerűen, tudatosan épült ekkorára Martfű.
– Az 1970-es években jelentek meg a magas olajtartalmú napraforgó hibridek

Magyarországon. A napraforgóolaj exportja kemény valutát hozott az országnak.
Fölfelé ívelt a hazai állattenyésztés is, amelynek fehérjebázisát adta ikertermékként
a napraforgó dara, segítve az állattenyésztőknek, akik a jóval drágább szója helyett
etethették. Az új gyár helyét is körültekintően választották meg; Martfű az Alföld
közepén, a magyar napraforgó termőterület centrumában épült föl a hetvenes évek
legvégén. 1980-ban kezdett termelni. A cél az volt, hogy megteremtsék a magyar
nyers napraforgóolaj-export szilárd hátterét és – mintegy mellékesen – kiváltsák az
igen nagy mennyiségű szójadara import egy részét. Mindkettő teljesült.

– Ám akkor még csupán a nyers-napraforgóolaj exportjáról beszéltünk.
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– 1989-ben épült meg az a világszínvonalú étolaj-finomító üzem Martfűn,
amelynek beindításában már én is részt vettem. Amikor a Cereol 1992-ben megjelent
Magyarországon és megvásárolta az akkori NMV Rt. (Növényolaj-ipari és Mosószer-
gyártó Vállalat) étolaj előállításhoz kötődő üzletágát, első lépése Martfűn a finomító
és a palackozó olyan kapacitásának kiépítése volt, amely lehetővé tette a gyárban
előállított összes nyersolaj végtermékké történő feldolgozását.

1993-94-ben a világon akkor fellelhető legmodernebb, leghatékonyabb és
egyben legdrágább, technológiát építettük be, melynek eredményeként Európa akkor
legnagyobb ilyen üzeme jött létre. A Cereol nem sajnálta a pénzt; „Rolls Royce” szín-
vonal valósult meg a Tisza-parti gyárban. A mostani tulajdonos, a Bunge szakemberei
jelenleg is csodálattal adóznak az üzem színvonalának, amelynek fenntartása és
továbbfejlesztése döntően az ottani kollégák érdeme. Visszagondolva, annak a
beruházásnak a vezetőjeként vett lendületet pályafutásom a vállalatnál. A Cereol
tulajdonosa, a francia Eridania Beghin-Say vezetői fölajánlották, hogy szerezzek
tapasztalatot Spanyolországban, ahol a vállalatcsoport egyik gyárában akkor kezdődött
egy növényolaj-finomító építése.

– Kezdetét vette az Ön nemzetközi ,,szakvizsgája”. Milyen benyomást szerzett
a 90-es évek közepének spanyol mentalitásáról?

– Meglepett, hogy nem beszéltek angolul. Nem maradt más választásom, ha
meg akartam értetni magam; három hónap alatt megtanultam spanyolul.

– Az Európai Unió előszobájában mi magyarok gyakran mérlegeljük a spanyol,
a portugál gazdaság korábbi állapotát, fejlődését. Ön milyen benyomásokat szerzett?

– Azt tapasztaltam, hogy ami a világban újításként, újdonságként létezett, az a
kilencvenes évek közepén Spanyolországban jelen volt. A beruházáshoz bármilyen
alkatrészt, részegységet be kellett szereznünk, annak spanyol változatához azonnal
hozzájutottunk. Ugyanolyan színvonalat képviselt, mint a világon bárhol előállított
nagynevű vetélytársa. Ott, akkor láttam életemben először mobiltelefont,
Spanyolországban volt először hitelkártyám. Ezek arra is példák, hogy a spanyol
gazdaság lépést tartott a világszínvonallal, azonnal magáévá tette a világ legkorsze-
rűbb technológiáit.

– És a mezőgazdaságuk?
– Azóta is gyakran járok Spanyolországba és azt látom, hogy a gazdaság

fejlődésének motorja az ipar, elsősorban a nehézipar; az újra önmagára talált hajó-
építés, az acélipar, a gépgyártás, az autóipar, a precíziós gépek gyártása. Nem vagyok
az agrárium szakértője, de úgy érzékelem, hogy szerkezetüket, alapvető adottságukat
tekintve a spanyol és a magyar mezőgazdaság igen sok hasonlóságot mutat. Kiragadott
példa, de sok magyar és spanyol bor vetekszik a világhírű francia borral.

– Spanyolországból az Egyesült Államokba ,,repült”.
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– Vállalatom tudatos humánpolitikája, hogy – világcégként – a legjobban felké-
szült szakemberek a cég különböző kontinensen megtalálható üzemeiben bővítsék is-
mereteiket. Az én amerikai tanulmányutam ennek jegyében indult. 1995-ben, miután
Spanyolországból hazatértem – ahol több gyárat is bejártam – huzamosabb amerikai
kiküldetésre készültem. Az Eridania Beghin-Say csoporthoz tartozott ugyanis az
amerikai Central Soya. Indiana államban egy hatalmas gyár üzemvezetői teendőivel
ismerkedtem. Még nem telt el három hónap, jött a telefon, a cég európai főnöke hívott:
Martfűn bajok vannak, üljek föl a délutáni gépre; irány haza. Végül is abban igaza
volt, hogy annak idején én irányítottam a martfűi beruházást, értenem kell hozzá,
próbáljam konszolidálni. Két hónap alatt sikerült normális kerékvágásba billenteni az
üzemet, gondoltam, megyek vissza Amerikába. Nem, maradjak még, győződjünk meg
róla, hogy valóban minden rendben megy Martfűn. Meggyőződtünk, rendben ment.
Akkorra azonban elfelejtődött az én amerikai ,,kiküldetésem”. Két hétre utaztam csu-
pán ki, hogy megszüntessem a bankszámlámat, eladjam a korábban vásárolt bútorokat.

Itthon a Cereol budapesti mérnökirodájának vezetésével bíztak meg. A mér-
nökiroda a vállalat gyáraiban végez mérnöki szolgáltatásokat, közreműködik az
üzemviteli problémák megoldásában. A Cereol akkoriban vásárolt egy régi és épített
helyén egy korszerű gyárat az ukrajnai Dnyepropetrovszkban. Abból a munkából is
alaposan kijutott a magyarországi mérnökcsapatnak.

– Iparigazgatóvá, majd vezérigazgató-helyettessé nevezték ki a Cereolnál. És
jöttek a hazai gyárbezárások, amelyeket Önnek kellett vezényelnie.

– Nem volt hálás feladat, de szakmailag be kellett látnom, hogy nincs más út.
Úgy érzem, sikerült a legemberségesebb megoldásokat megtalálni.

– Maradt Martfű. A Cereol – 2003. novembertől Bunge Rt. – Magyarországon
a növényolajipar monopolhelyzetben lévő nagyvállalata.

– A monopolhelyzetet dominánsra finomítanám. Nem vitatom, hogy üzletpoliti-
kánk, tevékenységünk meghatározó az országban az olajos növényeket termesz-tők
körében. A magyar napraforgótermés ötven-hatvan százalékát mi vásároljuk fel, a
fennmaradó mennyiség nagy részét  pedig exportálják. Nekünk is az export árakkal
kell versenyeznünk, különben alapanyag nélkül maradunk.

– A verseny meglehetősen ellentmondásosan végződött 2003 őszén. A ton-
nánkénti 45-48 ezer forintos felvásárlási ár nem boldogította a termelőket. Sokat vont
le bevételeikből az aszály, ám igazából a világpiaci ár szárnyalása képesztette el őket.
A Cereol jóval kevesebbet fizetett.

– Ott kezdeném, hogy csatlakozásunk közeledtével a növényolajok kereske-
delmi korlátozásai az EU és Magyarország között fokozatosan enyhültek, ez év május
1-től pedig teljesen megszűnnek az EU-hoz tartozó, immár 25 országban. A minden-
kori piaci szintnek megfelelően árazott  étolajimport-lehetőségek – piaci versenyké-
pességünk megtartása érdekében – bennünket is áraink rendszeres felülvizsgálatára
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kényszerítenek. Könnyű belátni, hogy ennek az értékesítési feltételnek csak abban az
esetben lehet hosszabb távon megfelelni, ha a felhasznált alapanyag, olajmag ára is
követi a piac változásait.

A piaci kockázat mérséklése érdekében, ugyanakkor figyelembe véve a hazai
mezőgazdasági termelők igényeit és lehetőségeit is, a tavalyi évben először a nyers
napraforgóolaj világpiaci árát alapul vevő árazási rendszer szerint kötöttük felvá-
sárlási szerződéseinket. Az ebben szereplő tőzsdei olajár – napraforgómag alapár meg-
feleltetéssel kapcsolatban nem érzek gondot, hiszen az csupán a mindenhol érvényes
piaci, logisztikai és technikai realitásokat tükrözi. Hozzáteszem, a többi hazai napra-
forgómag-felvásárló is hasonlóan számol. A beárazás terminusát tekintve – mind a ter-
melő, mind pedig a feldolgozó kockázatát csökkentendő – szerződésünk négy releváns
hónap (augusztus–november) átlagos tőzsdei teljesítményét veszi figyelembe.

Az elmúlt év októberében a napraforgóolaj tőzsdei jegyzése hihetetlen
emelkedésbe kezdett, az 530 dolláros tonnánkénti ár az év végére meghaladta a 700
dollárt is. Az árrobbanás hátterében egyébként a 10 millió tonnát meghaladó amerikai
szójabab--terméskiesés állt. A mi átlagárunk természetesen hátrányba került egy ilyen
ár-rally esetén a piac azonnali ajánlataival szemben. 10 évente egyszer fordul elő ilyen
piaci helyzet. Nagyobb gyakorisággal találkozhatunk csökkenő árakkal, de azért a
tőzsdét mégiscsak a viszonylagos stabilitás jellemzi. Nagyon szerencsétlennek tartom,
hogy az új szerződéses konstrukciónk éppen ilyen kritikus időszakban debütált,
mindamellett meggyőződésem, hogy már az idén ősszel bizonyítani fogja a
beszállítóinknak nyújtott egyértelmű előnyeit.

– Beült frissen a vezérigazgatói székbe, amely máris feltörte a nadrágját?
– Napraforgót – és ne feledkezzünk meg másik fontos olajnövényünkről, a

repcéről sem – termelni és felvásárolni csak kölcsönös bizalom és megelégedettség
mellett lehet. A Bunge Rt., mint a növényolajipar meghatározó súlyú szereplője akkor
tarthatja meg pozícióját a magyar piacon, ha a termelő is úgy érzi, hogy korrekt
bánásmódban részesül, ide értve természetesen a versenyképes felvásárlási árat is.

– A termelő a magyar mezőgazdaság. Milyen esélyt jósol a magyar mezőgazda-
ságnak az Európai Unióban?

– Megint azzal kell kezdenem, hogy nem érzem magam a kérdés szakértőjének.
Mindenesetre nehezen vitatható, hogy elsősorban pénzügyi szempontból a magyar
agrárium már-már kritikus helyzetben van. Nem csak azért, mert más alternatíva szóba
sem jöhet, hiszek kilábalásában. A növénytermesztést tekintve éghajlatunk, termőterü-
leteink a gabona, a napraforgó – és néhol a repcetermesztés –, a gyümölcs és kertészeti
kultúrák esélyeinek kedveznek. E növények termesztésében Magyarország az első he-
lyek egyikére esélyes az Európai Unióban. A Közös Agrárpolitika támogatási
rendszere – a nemzeti támogatással kiegészülve – mindenképpen javítani fogja
eredményességünket és versenyképességünket. Ez azonban még mindig nem elég, a
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felzárkózáshoz szükség van további jelentős infrastrukturális beruházásokra és szerve-
zeti, technológiai fejlesztésekre is.

– A New York-i székhelyű világcég leányvállalataként a magyarországi Bunge
Rt. számára jelent-e kihívást az EU bővítése?

– Jelent bizony, méghozzá a teljes növényolaj értékesítési fronton! Utaltam rá,
hogy a hazai étolajpiacon számítunk az árverseny erősödésére. Viszont ennek
ellenpólusaként, étolaj exportlehetőségeink csatlakozást követő bővüléséhez komoly
reményeket fűzünk, elsősorban a velünk szomszédos országok piacain. Összességében
a kihívás nem kicsi, hiszen a meglévő tagállamok mellett Magyarországgal együtt
újabb 15 tag dolgozik azon, hogy a csatlakozásból győztesen kerüljön ki. Legerősebb
versenytársunk az ágazatban Szlovákia, Csehország és Németország. Cégünk komoly
tapasztalatokkal rendelkezik ezeken a piacokon, hiszen Európában a legnagyobb
olajmag-feldolgozó és étolaj kiszerelő. Ez azonban korántsem jelenti azt, hogy
nyugodtan ücsöröghetünk a babérjainkon. Kedvező, azaz versenyképes árakkal, több
hozzáadott értéket tartalmazó termékkel, rugalmassággal, vásárlóink igényeinek
figyelembevételével őrizhetjük meg, illetve javíthatjuk tovább pozícióinkat.

– Magyar szakemberként multinacionális nagyvállalat vezérigazgatója. Oko-
zott-e, okoz-e konfliktust Önben a magyar termelők, a magyar dolgozók és a ke-
nyéradó gazda érdekeinek összehangolása?

– Nyugodt szívvel mondhatom, hogy a vállalat multinacionális voltára
visszavezethető konfliktusban még nem volt részem. Ezek a vállalatok a hosszú távú,
kiszámítható, stabil és eredményes üzletmenetre törekednek, és igen nagy
tapasztalattal rendelkeznek arról, milyen helyi politikát kell követniük.
Kulcsfontosságúnak tartják a beszállítók, valamint a helyi alkalmazottak
megelégedettségét és lojalitását.

– A világgazdasági recessziónak, az ismétlődő túltermelési válságoknak ki-
szolgáltatott Magyarország miként és milyen ágazatokban találhatná meg leggyorsabb
ütemben a kitörés lehetőségét?

– Attól tartok, ebben a kérdésben még az ezzel foglalkozó szakemberek között
sincs teljes egyetértés. Úgy gondolom, hogy először azokat a területeket kell
meghatározni, amelyeken igazán jók az adottságaink, amelyeken igazán tehetségesek
vagyunk. Ezek továbbfejlesztése a legjobb befektetés, amely azzal kecsegtet, hogy
egyszer a legjobbak közé kerülhetünk. Természetesen más területekre is kell energiát
fordítanunk, tudva persze azt, hogy azokon a legjobb esetben is csak a megbízható
középszerűségig vihetjük.

– A magyar mezőgazdaságot és a magyar vidéket ezer szál fogja össze. Me-
zőgazdaságunk egyre kevesebb munkaerőt igényel. A vidék szegényedik és néptele-
nedik. Mit tapasztalt, tapasztal Nyugat-Európában, az Európai Unióban; miként
aránylik egymáshoz a mezőgazdaságból és a más ágazatokból származó jövedelem?
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Mi az, ami távol a városi kényelemtől a dombtetőn, a hegyoldalban tartja a tiroli, vagy
a bajor gazdát?

– Az Európai Unióban nem jellemző, hogy a mezőgazdasági tevékenységet
végzők életszínvonala számottevően alacsonyabb lenne a másokénál. Ennek több oka
is van. Hirtelen kettőt emelnék ki. Az első a támogatás mértéke. Számunkra
szélsőségesnek tűnik példa: a gazdák azért kapják jövedelmük túlnyomó részét, hogy
a „hegyoldalon” maradjanak, őrizzék meg a táj gondozott képét, és nem utolsó sorban
ne növeljék a nagyvárosok lakosságának alulképzett rétegét. A másik fontos ok a
hatékony- ság. Tudomásul kell venni, hogy a megművelt földterület jövedelemtermelő
képessége korlátozott. Egy bizonyos területnagyság alatt csak álom az azon dolgozók
életszínvonalának jelentős javulása. Az EU-ban, ahol a támogatás jelentős mértékű,
már néhány száz hektár el tud tartani egy családot, míg például az amerikai földrészen,
ahol nincs, vagy csak igen alacsony támogatás jár, akár ezer hektárak is szükségesek
ehhez.

– Ön fiatalon igen magas polcra jutott. Melyek azok a legfőbb tulajdonságok,
amelyekkel egy multi bizalma kiérdemelhető?

– A multinacionális szervezeti jellegből adódóan, mint a társaság magyaror-
szági vezetőjének, nekem is vannak főnökeim, tehát én is beosztott vagyok. Döntő az
együttműködési készség, a megbízhatóság és a vállalat melletti elkötelezettség.
Hozzátenném, és ebben azt hiszem sokan egyetértenek velem, hogy egy jó állás
eléréséhez mindezek mellet jó adag szerencse is kell.

– Saját értékrendje szerint karrierjének jelentős állomása vagy végállomása a
vezérigazgatói szék? Ha lelke legmélyére néz, miként tervezi jövőjét: az elkövetkező
két évtizedben betölti a Bunge Rt. vezérigazgatói posztját, vagy létezik következő
lépcsőfok? Mik az esélyei?

– Ezen a kérdésen még nem nagyon gondolkodtam, hiszen nem olyan régóta
töltöm be jelenlegi tisztségemet. Az biztos, hogy egy vállalat vezetése rendkívül
sokrétű ismeretet, kapcsolatrendszert és vezetői képességet követel. Az elkövetke-
zendő években az ezeknek való megfelelésre kell összpontosítanom.


