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Egy kicsi cég a nagyok nyomaban

Jellegzetes vonasa a hazai és a hozzank legkozeleb-
bi, kdrnyezo6 orszagok kereskedelmi gyakorlataban egy-
mas figyelmen kivill hagyasa. Az egészségligyi termé-
keiknek piacot keresok és az ilyen arukat kiilféldrol be-
szerzok figyelme a legritkabban terjed ki a szomszédos
orszagokra, hiaba a k6zés torténelmi mult, hiaba az ara-
kat cs6kkent6 kisebb szallitasi kéltség, valahogy rend-
re vonzobbnak tiinik a tavoli, akar tengeren tuli partne-
rek, beszallitok felkutatasa. Ezen a jelenségen a Viseg-
radi Négyek korében kialakult kapcsolatok sem segite-
nek. Talan a KGST-termékek riaszté emlékei teszik? Ki
tudja...

Az alabb bemutatasra keril6 fiatal vallalkozo és val-
lalkozasanak sikere példa arra, hogy a vilagszinvonal a
kozelben is megtalalhato, tovabba arra is, hogy viszony-
lag olcso termékért sem érdemes a Tavol-Keleten vagy
Dél-Amerikaban kutatni.

Lukacs Tibor, Szlovakiabol attelepiilt ifji kdzgazdasz
egy multi alkalmazottjaként nem érezte jol magat a bérében,
folyamatosan kereste, mi az az erdssége, tudasa, amelyre
alapozva sajat vallalkozasba kezdhet. Kézenfekvd volt: a
szlovak és a cseh nyelv ismerete. Kutatni kezdte azokat a
szlovak, de féleg cseh cégeket, amelyeknek még nem volt
Magyarorszagon képviseletik. Szép szammal talalt, mikoz-
ben nem gy6z6tt csodalkozni azon, hogy nem egy vilaghir(
cseh cég elébb jelenik meg termékeivel a vilag masik felén,
akar a tengeren tul is, mint a szomszédos orszagokban.

A véletlen hozta, hogy els6ként éppen az egészségligy
terlletén, egy pragai Chirmax nevd, sebészeti varréfonalak
gyartasaban kiemelked6 céggel kertilt szorosabb kapcsolat-
ba. A sebészeti varréfonalak gyartasanak Csehszlovakia-
ban jelentés hagyomanyai voltak.

A torténet a harmincas években kezdddott. Praga varo-
saban a Mrazek névre hallgaté tzemet a masodik vilagha-
boru utan allamositotték, a legnagyobb gydégyaszati készit-
ményeket gyartd izemhez, a Leciva csoporthoz csatoltak. A
rendszervaltast kdveten a részleget Mudr Milos Sovak pro-
fesszor vasarolta meg és a Chirmax-ra atkeresztelt dsdi
gyar az 6 iranyitasa alatt modernizalddott, atvaltott az euro-
pai mindségi felszivoddé és nem felszivédd varréanyagok
gyartasara.

Mint ismeretes a miitétek soran az orvosok felszivodo
vagy nem felszivddé varréanyagot hasznalnak, melyek le-
hetnek monofil vagy polifil, szinezett vagy szintelen varréa-
nyagok. Jelenleg a selymen és lenen kivil mar nem talalha-
t6 a termékpalettaban természetes alapanyagu varréfonal.
A piacot a legkorszer(ibb szintetikus termékek uraljak, me-
lyek az alapanyagok és a sterilizacié folyaman kapjak meg
a varrofonal egyik fontos elvarasat, a kivant felezési idét,

ami a szbvetek Osszetartasaért felelés. Fontos tulajdonsa-
gok kozott meg kell, hogy emlitsiik tdbbek kdzoétt: a megfe-
lel6 szakitd- és nyujtasi szilardsagot, csomozhatésagot, a
fonal memdria effektusat, enzimekkel, savakkal, Iigokkal,
baktériumokkal szemben ellendllasat (csak ha nem felszivo-
do), nem okoz 6démat, nem toxikus, nem allergizal, nem
drenal, kis szbveti reakciot okoz. Mint ahogy a természetes
alapanyagu termékek szinte teljesen kiszorultak a piacrol a
varréfonalhoz hasznalt ti is mar szerves része lett a kisze-
relésnek. A traumatikus tlt is egyre jobban kiszoritjak az
atraumatikus kiszerelések, melyek a lehet6 legkisebb ron-
csolast okozzak a szdvetekben. A tik tekintetében még szé-
lesebb a termékpaletta, olyan tulajdonsagok kézétt valaszt-
hatunk, mint hosszusag, atmérd, iv,él kiképzés, a tli metszé-
sének formaja, a tlihegy alakja-formaja-kiképzése, az acél
alapanyag fajtaja és eréssége. A kivant varréfonallal térténé
parositassal egy olyan termékkombinaciot kapunk, ami par
évtizede még elképzelhetetlennek tint..

Lukacs Tibor érdekl6dését a cég vezérkara 6réommel
nyugtazta, felismerték a jelent6ségét annak, hogy nyelviket
jol beszél6 magyarorszagi képvisel6re akadtak. Az (izlet be-
indult. Két év utan nem leanyvallalat vagy mas képviseleti
formaban, hanem 06nall6 cégként engedélyt kapott a
Chirmax Hungary Kft. megalakitasara. A nyelvtudas nagy
elényt jelentett: a csehorszagi kérhazi beszallitok szinte kéz-
rél-kézre adtak, kapva kaptak a magyar piacon valé megje-
lenés lehetSségén. igy alakult, hogy a Chirmax Hungary ha-
marosan kizardlagos magyarorszagi képvisel6je lett a
Medin kézimiszer gyarténak is.

Ahogy munkatéarsaival a Chirmax teljes termék palettajat
kinalva jartak az egészseéglgyi intézményeket, jol figyeltek:
milyen termék hianyzik, mire lenne még szikség? A hazai
igények ismeretében felkeresték az olyan nagy nemzetkdzi
kiallitasokat, vasarokat, mint a Medica, és ratalaltak példaul
a portugal Wock papucsokra, a német kérhazi agyakra, ver-
senyeztettek gyartokat, hogy kivalasszak a két legsikere-
sebbnek igérkezd sebészeti varrogépet. Egyszdval szorgo-
san keresték azokat a beszallitokat, akik kiegészit6 terme-
kekkel sikeressé tették a vallalkozast. Lukacs Tibornak uz-
leti alapelve, mondhatni filozéfiaja, hogy kizardlag kézvetlen
és kizarolagos képviseletet vallal.

Munkatarsaikkal hazai lehet6ségek felkutatasat, a kis
kérhazakkal és magan intézményekkel kezdték, kildnds fi-
gyelmet forditottak a plasztikai sebészetekre, hiszen onnan
kaptak a legtébb visszajelzést a Chirmax termékek min&sé-
gérdl és ar-érték aranyardl. Mara mar partnereik k6zé sorol-
hatjdk a legnagyobb koérhazakat és egyetemi klinikakat is.
Kereskedelmi filozéfidjuknak megfelel6en folyamatosan je-
len vannak, érdeklédnek, segiteni prébalnak minden kor-
hazban, intézményben, s nem csak akkor, amikor megren-
delést kapnak, vagy Uj terméket kinalnak. Jo viszonyt apol-
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nak, informaciokat gyljtenek m(itésoktél a sebész profesz-
szorokon at a gazdasagi vezet6kig minden érdekelttel, akik-
t6l véleményt kaphatnak.

Kérdés, miért lehet sikeres egy még nem ismert termék,
az amugy mar telitett piacon?

Két felé kell harcolni, egy id6ben. Lukacs Tibor szerint a
siker titka nem az olcsésag, hanem a j6 ar-érték arany. A
Chirmax fonalak példaul prémium minéséget kinalnak, még-
pedig k6zepes arakkal. Vitathatatlanul kaphatdk Iényegesen
olcsobb spanyol, kinai, mexikoi és mas gyartmanyok, am si-
kerlk rendre tiszavirag életlinek bizonyul. A nagy multiktdl
pedig, a mar évtizedek ota itt [évé Johnson and Johnsontdl
vagy a Brauntdl sem kénny( piacot szerezni. Mégis miként
sikerUlhetett, ha nem is nagy szeletet, de kihasitani a na-
gyok megrendeléseibdl?

ElsGsorban is a rugalmassaggal, gyorsasaggal. A
Chirmax Hungary ugyanis megteheti, hogy akar a legkisebb
tételeket is azonnal szallitsa. Ahogy Lukéacs Tibor — aki sze-
mélyesen megtapasztalta a nagy multik mikodési rendjét —
elmondta, mire egy megrendelést egy multi felvesz, iktat, to-
vabbit, addigra 6 mar sajat raktaraibdl azt le is szallitja. Ha
nincsen raktaron, 24 éran belll Pragabdl mar ide is ér a szal-

NEVJEGY

Lukacs Tibor Ersekujvéron sziletett
1975-ben, szlovak nyelvi kézegben ne-
velkedett, mintegy 15 éve él Magyaror-
szagon. Szlovékidban kézgazdasag-
tant, azon belll is kiilkereskedelmet ta-
nult.

(Folytatas a 38. oldalrdl)

litmany. Ugyanigy az altala eladott termékek garancialis igé-
nyeit is gyorsan, rugalmasan tudja kielégiteni. Példaul a ma-
tészalkai kérhaz 45 Uj agyat a gyari szakemberek kdzrem(-
koédésével 1 nap alatt tudtak ,lizemkész” allapotban atadni.

Lukacs Tibor elmondta még, hogy nem csupan egy kis
cég tulajdonosaként, de kbzgazdaszként is nagy varakoza-
sokkal tekint az egészséglgy atalakitasa elé. Azt varja,
hogy a jév6ben valéban a gazdasagi érdekek, az ar-érték vi-
szonyok és a minéség szempontjai hatarozzak majd meg a
megrendeléseket, és nem mas, piacon kivili tényezék. Nem
fél attdl, hogy a tervezett k6zpontositott beszerzések soran
nem jut lehet6ség a ,kicsiknek”, mert reméli, valdoban az
egészseégligy érdekei hatarozzak majd meg a dontéseket.

A Chirmax Hungary a tarsadalmi felel6sségvallalasbdl is
t6le telhetéen kiveszi a részét. Kbtelességének érzi a kdzos-
ségek tdmogatasat, ezért gazdasagi sikereinek eredménye-
ib6l, melyre Magyarorszagon tettek szert, 6rémmel adnak
vissza, amit tudnak a tarsadalmat alkotdé embereknek, elsé
sorban az idés embereknek és a gyermekeknek. Gyer-
meknapkor példaul szamos kdérhazban kerestek fel beteg
gyermekeket és vittek nekik ajandékokat és szinészek be-
vonasaval misorral kedveskedtek nekik.

Nagy Andrds Ldszlo

Az 50 — 60 éves férfiak akar 50 szazalékat érintheti a népbetegségként is felfoghaté jéindulatu prosztata-megna-
gyobbodas. llyenkor a hugycsé koriili mirigyek megnagyobbodasa miatt 6sszenyomaddik a hugycsé, ami miatt vize-
Iési nehézség jelentkezhet, valamint a hugyhdlyagban és a vesében vizeletpangas, és az esetleges fertézés miatt
gyulladasos folyamat jelentkezhet. A leggyakoribb tlinetek kdz6tt szintén meg kell emliteni a sirgetd vizelési ingert,
az akadozo, nehézkes és gyakori éjszakai vizelést, valamint szexualis problémak kialakulasat.

Sulyos betegség a prosztatarak (karcinéma), amely a kezdeti stddiumban gyakran tlinetmentes, de a késébbiek fo-
lyaman szamos tlnetet okozhat: a vizelés megvaltozasa, véres vizelet, potenciazavar, derékiaji, és csontfajdalom
mind a betegségre utald jelek lehetnek. A prosztatarak a férfiak rosszindulati daganatos megbetegedései ké-
z6tt dobogds helyen all. A betegség kialakulasaban mind az 6roklétt hajlam, mind a kdérnyezeti tényezék szerepet
jatszhatnak — a hormonalis hatésok, a szexudlis aktivitas és a taplalkozas egyarant fontosak.

Jelenleg a vilagon nincs olyan orszag, ahol kételezé lenne prosztatasziirésen részt venni, ezért is fontos az egyéni fi-
gyelem. Minden 50 év feletti férfinak évente egyszer ajanlott lenne felkeresnie uroldgus szakorvosat. A prosztata vizs-
galata csak néhany percet vesz igénybe, igaz, kissé kellemetlen, de a korai felismerés lehetésége miatt akar életmen-

6 lehet.
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