
AutókereskedelemAutókereskedelemAutókereskedelemAutókereskeAutókereskedelemAutókereskeAutókereskedelem
Autókereskedelem
73–75 A tervek visznek előre

(Ford Sándor Service)

76–79 Megérkezett a Suzuki SX4
(Statisztika)

80 Új dimenzió az
autókereskedelemben

Új- és használtautó-kereskedelem, vállalkozói információk

73autótechnika   2006/5

A nevem Sándor Ferenc. 1957-ben szület-
tem Kisújszálláson. Édesapám fertőzött 
meg jó értelemben e szakmával, mivel ő 
szerencsére több szakmával is rendelke-
zett: gépszerelő, motorszerelő, hegesztő 
és lakatos is volt. Akkoriban a városban 
igen elismert ember volt mint gépész, és 
hát én, mint kisinasa, segítettem munká-
jában, eközben fertőződtem meg. Amikor 

A tervek visznek előre

A történelem kereke az utóbbi 15–20 évben úgy fordult, hogy 
adott egy lehetőséget pályájuk kiépítésére azoknak, akik 
szinte a semmiből kezdve, maguk szeretnék sorsukat alakíta-
ni, szakmai vágyukat beteljesíteni. Olyan sűrű volt ez az idő-
szak, hogy erre még eddig visszatekinteni, értékelni sem volt 
időnk. A lehetőséget meglátók, azzal élni tudók lassan már 
lezárják az úttörő korszakot, a most kezdők számára lendü-
letes kezdésük és mai lendületük sok tanulsággal szolgálhat. 
A sikeres pionírok a mi szakmánkban szerencsére nincsenek 
kevesen. Közéjük tartozik Sándor Ferenc, a kisújszállási Ford 
Sándor Márkakereskedés és Szerviz tulajdonosa, aki szak-
mai pályájának 25 éves évfordulóját ünnepli. Gratulálunk eh-
hez a szerkesztőség nevében is! Az interjúnak indult bemu-
tatást nem akartuk riporteri kérdéseinkkel meg-megszakítani, 
így kérjük tisztelt olvasóinkat, fogadják tanulságos szakmai 
életútrajzát úgy töretlenül, ahogy tőle hallottuk. 

az életemben eljött a pályaválasztás ide-
je, mit tagadjam, fel sem merült más szak-
ma, mint az autószerelő. Ekkor Túrkevén, 
a Ványai Ambrusban indult legközelebb 
ilyen képzés, melyet 1974-ben sikeresen 
befejeztem. Megjegyzem, bár már sokat 
nem számít, de nekem még kedves em-
lék az, hogy dicsérettel végeztem. Kisúj-
szálláson nem láttam lehetőséget az el-

helyezkedésre, ezért 
úgy döntöttem, hogy 
szerencsét próbálok 
Budapesten, mint az 
egyszeri segédleve-
les, akinek be kel-
lett utazni a fél vi-
lágot, hogy mester 
lehessen.
Jártam az utcákat, 
és néztem, hogy hol 
van álláshirdetés ki-
írva. Így jutottam el a 
Medikor Művekhez, 
tehát ez volt az első 

munkahelyem. Itt az akkori kornak meg-
felelően Zuk és Fiat volt a kocsipark. A 
műhely igazából nem volt jól felszerelt, 
úgy nézett ki, mint egy nagy gyárnak a 
kis karbantartóműhelye. Nem teljesen 
erre gondoltam, ezért egy év után to-
vább nézelődtem. Így találtam meg Ma-
gyarország első hivatalos Volkswagen 
márkaszervizét Budán, a Mozaik utcá-
ban, melyet a németek építettek, és na-
gyon korszerű volt. Gondolok itt az ösz-
szes szisztémára, folyamatokra, ami 
még most is örök érvényű, például az 
interaktív munkafelvétel, a kulturált ügy-
félváró. 1975-öt írunk, tehát nem volt ez 
gyakori látványosság az autósiparban. 
Csak röviden a műhelyről, minden állá-
son emelő és padló alatti kipufogógáz-
elszívó volt. Én az életnek nagyon hálás 
vagyok a mai napig, hogy itt dolgozhat-
tam 2 évet. Jó szívvel gondolok ezekre 
az időkre, és ha tehetem, vissza is já-
rok. Úgy gondolom, ezek az évek dön-
tően meghatározták az életemet, pél-
daként szolgált, hogy egy műhely ilyen 
is lehet: tiszta, igényes és bizalomger-
jesztő. Amikor már a sajátomat építet-
tem, ezek mindig előttem voltak. Sajná-
latos módon egy szakadt munkásruha 



miatt tovább kellett állnom, amit most 
már teljesen megértek (sőt, akkor is ér-
tettem). A ruházatommal ebbe a környe-
zetbe nem illettem bele.
Egyébként megjegyzem, hogy a már-
kajelzéssel ellátott munkaruhát ki kellett 
érdemelni. Én pont előtte álltam, hogy 
megkapjam, de sajnos lecsúsztam róla. 
Továbbálltam, egy gyengébb, de annál 
népszerűbb márkához, a Trabant–Wart-
burghoz. Az Ecseri utcai szerviz szin-
tén azzal büszkélkedhetett, hogy ebben 
a márkában, Magyarországon ez volt a 
legnagyobb. Végigjártam a ranglétrát, 
kezdtem a motor- és váltószereléssel és 
befejeztem, mint vizsgáztató szerelő. Ter-
mészetesen a Volkswagenhez mérten ez 
visszaesés volt, a négy ütemből két ütem-
re, de azért itt is sokat tanultam. Csak pél-
dának szeretném mondani, hogy a régi 
helyemről, a Mozaik utcából, a kollégák 
hívtak, ha elakadtak egy Trabanttal, mert 
ugyanis ott is voltak időszakok, amikor 
nem tudták megtölteni a műhelyeket, és 
rá voltak kényszerülve az idegen típusra. 
Ilyenkor elkelt a segítségem.
Közben jött a katonaság, amit nem töl-
töttem tétlenül, mert tele voltam szabad-
idővel, a tétlenséget amúgy sem bírom. 
Megbeszéltem a feletteseimmel, hogy 
mit szólnának, ha elvégezném a mes-
terképzőt. Szerencsére támogattak. Be-
iratkoztam a KIOSZ által indított mester-
vizsga-tanfolyamra. Erről annyit, hogy a 
tanfolyamon sem ilyen szemtelenül fia-
talt, sem pedig katonát még nem vizsgáz-
tattak, de nem volt mit tenniük, akkor már 
megvolt a szakmai gyakorlatom és sike-
resen levizsgáztam. Már csak a gyakorla-
ti vizsgára emlékszem, Wartburg sebváltó 
szétszerelés volt és hibafelvételezés.
Leszereltem, visszamentem a régi szer-
vizembe, és terveztem a jövőt. Mivel már 
a mestervizsga a kezemben volt és már 
több régi kollégám kivált, maszek lett, én 

is éreztem magamban annyit, hogy kipró-
bálom magam egy önálló vállalkozásban. 
De ahogy ez már lenni szokott, terven 
kívül semmi sem állt rendelkezésemre. 
Budapesten ingatlant venni vagy bérle-
ményhez jutni, ahhoz komoly tőkére lett 
volna szükség. Így maradt a szülőváro-
som, ahol ha más nem is, de ezek meg-
voltak – gondolok itt a szülői házra és a 
hozzá tartozó telekre. Sajnos ekkor már 
nem éltek a szüleim. Tehát 1977-ben hoz-
zákezdtem építeni az első saját műhelye-
met Kisújszálláson. Ez még csak egyál-
lásos volt, akkoriban jó üzletnek tűnt az 
alváz- és üvegvédelem, és persze az 
autójavítás. Nagy szám volt a műhelyem, 
mert volt benne egy egyoszlopos emelő, 
és falig csempés volt. Légszerszámok-
kal már akkor fel volt szerelve. Tehát úgy 
nézett ki, mint egy hentesüzlet, csak nem 
húst árultam.
Egészen jól beindult a szolgáltatásom, 
mivel a környéken nem tette ezt senki. 
Már a következő évben bővítettem a mű-
helyemet plusz két állással, és hozzá-
kezdtem a gumiszereléshez, mivel még 
ez sem volt a városban. Visszamentem 
a régi szervizembe ipari kémkedni, és 
lekoppintottam a kézi gumiszerelő gé-
pet, majd legyártottam pneumatikus kivi-
telben. Közel tíz évig használtam. Utána 
következett, mint beruházás, egy hasz-
nált ARM 2-es centrírozógép, ami szin-
tén növelte a forgalmamat. Tehát azt lehet 
mondani, visszatekintve a vállalkozásom-
ra, hogy 2 évente mindig kitaláltam vala-
mi újat a szolgáltatás bővítésére. Sze-
rintem az egyik kulcsszó a túlélésre a 
„megújulás.” Persze megtámogatva az 
akkori marketingfogásokkal, mint például 
autóbuszreklám, amit a megyében első-
ként vettem igénybe. A fejlődés építkezés-
sel is járt, így én a huszonöt év alatt folya-
matos építkezésben is voltam, mert az új 
szolgáltatásoknak hely kellett. A fejleszté-

sek mellett persze nekem 
is tanulnom kellett, mert 
hát betört a nyugati tech-
nika a nyugati autókkal, és 
hát ez már nem úgy volt, 
hogy mindenki ért hozzá. 
Tanfolyamok belföldön, il-
letve külföldön, saját erő-
ből és kamarai támoga-
tással. Nagyon is éreztem, 
hogy fejlődni kell szakma-
ilag, mert nem szerettem 
volna lemaradni! Nem be-
szélve arról, hogy tele vol-
tam kérdésekkel és ezekre 

szerettem volna megkapni a válaszokat, 
természetesen ez most sincs másként. A 
nyugati autó hozta a következő problémát, 
az alkatrészbeszerzést és -beazonosítást. 
Ugye, ezt már nem lehetett a lengyel pia-
con beszerezni, és az ügyfél sem merte. 
Így hát belevágtam az alkatrészeladásba. 
Egy kimustrált lakókocsit berendeztem az 
udvaron alkatrészboltnak, megvettem az 
első számítógépemet. Ez kb. 1989-ben 
volt, mostanság 25 darab van belőle.
A boltom a meglévő nyugati autókra kon-
centrált, akkoriban a városban összesen 
öt darab volt, abból egy az enyém. Tehát 
nem volt nagy az induló alkatrészkészlet. 
Gondot is okozott, hogy szórjam szét az 
akkor nagynak látszó boltban. Megjegy-
zem, most kb. 40 milliós a készletem.
Beléptem az akkor indult Lippai-féle Q1-
hálózatba, és ez a szolgáltatás is bein-
dult. Persze közben már gondoltam, hogy 
minden típust sokáig nem lehet felvállal-
ni, így kezdtem magam tipizálni. Első kör-
ben nagyon sok opeles ügyfelem volt, ez 
köszönhető annak, hogy Magyarország-
ra ezt hozták be a legtöbben. Én úgy gon-
doltam 1991-ben, hogy megpályázom az 
Opel szervizjogot. Sajnos nem én lettem 
a nyerő. Erre az időre már volt ötállásos 
műhelyem csápos emelőkkel, segédek-
kel, tehát beindult a verkli. Ebben az idő-
ben kezdte el szinte minden márka a háló-
zatépítést, és persze a területi képviselők 
is járták az országot, megkezdődött a terü-
leti felosztás. Így 1992-ben engem is meg-
talált a Ford akkori képviselője, és ajánlatot 
tett szerviz- és alkatrész-kereskedelemre. 
Mondván, egész Szolnok megyében nem 
talált alkalmasabb helyet erre a feladatra. 
Természetesen büszkeséggel töltött el a 
dolog, és aláírtam. Elkezdődött a kötődé-
sem a Fordhoz, de ez újabb feladatokat 
adott nekem. Újra tanulnom kellett, példá-
ul nyelvet, mivel minden műszaki segítség, 
így a mikrofilm is németül jött. Német az
autó is. Képzések, oktatások sora követ-
kezett. A név kötelezett és nem akartam 
lemondani semmiről, az ügyfelek bizalmát 
sem akartam eljátszani, tehát profinak kel-
lett lenni és szerintem minden nagyképű-
ség nélkül, szerintem sikerült is. Pedig eb-
ben a szakmában szép lehetsz, de okos 
nem. Így finomítom, amit előbb mondtam,
talán úgy fogalmaznék, hogy ez többé-ke-
vésbé sikerült. Az ügyfelek talán ezt bizo-
nyíthatják, én nem. Megjegyzem, már ak-
kor is volt ügyfél-elégedettségi mutató, és 
elég jó helyen álltunk. De én továbbra sem 
állhattam meg. Az újgépkocsi-eladást is el 
kell kezdeni, mert hosszú távon úgy ma-
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radhat fenn a szerviz, ha van saját eladás. 
Így 1994-ben, saját erőből, kis szalont épí-
tettem a telkemen belül. Az indulás nehéz-
kesen ment, de később beindult az eladás. 
Rá kellett jönnöm, hogy én a szervizhez 
és alkatrészhez értek, de az értékesítés-
hez nem. Meg kellett találnom a megfele-
lő embereket, akik kiválóan tudnak elad-
ni. Mivel az eladásokkal beszámított autók 
is jártak, hamarosan kinőttük a területet. 
Új területeket vásároltunk a meglévőhöz, 
és megnyitottuk a használtautó-telepün-
ket. Ez a telephely már a 4. sz. főút mel-
lett volt jó helyen, régóta vágytam kijutni 
a főút mellé. Sikerült. Az első évben kiala-
kítottam a telek előtt a parkolót és körbe-
néztünk, hogy milyen lehetőségek vannak 
vállalkozói hitelhez jutáshoz. Hiszen kész 
volt az újabb terv egy nagyobb és kultu-
ráltabb autószalonhoz. Persze a Fordtól 
is megvolt a nyomás, tehát újabb építke-
zés következett. 2002-ben elnyertünk egy 
PHARE-pályázatot a beruházásra, és már 
2003-ban hozzá is kezdhettünk. A beruhá-
zásra összesen három hónapunk volt, de 
hála a kivitelezőnek, időben elkészült. Mi 
büszkélkedhetünk elsőként Magyarorszá-
gon azzal, hogy megépült a Ford új uni-
ós előírásainak megfelelő autószalon. A 
beruházásunk tőke hiányában, két ütem-
ben zajlott, a hozzá csatlakozó 700 m2-
es műhely csak 2005-re készült el. Erre 
a műhelyre szintén büszke vagyok. Itt 

már autómosást, au-
tófényezést és -vizs-
gáztatást is végzünk, 
ezek mellett van hat 
szerelőállás. Tavaly 
októbertől a Fordo-
kat, idén áprilistól pe-
dig már minden tí-
pust vizsgáztatunk. 
Újabb szolgáltatás a 
városban, és ismét a 
megújulás. Mostan-
ra már harmincketten 
dolgoznak vállalko-
zásomban, ami az 
autóval kapcsolatos, 
mindent meg tudunk 
oldani. Saját vizsga-
biztosaink vannak, saját kárfelvételünk, 
fényezőkamránk, húzatópadunk, léze-
res futóműállítónk, gumiszerelés, centrí-
rozás. Úgy gondolom, hogy a vállalkozá-
som most ért el egy olyan pontra, amire 
már nagyon régen vártam, de hát nekem 
és a vállalkozásnak itt, vidéken, több idő 
kellett. Magunkról még annyit, hogy éven-
te kb. 240–250 darab új autót és kb. 100–
150 használt autót adunk el.

Az tény, hogy az autószerelői munkától az 
ügyvezetőségig eljutni nem volt egyszerű 
és evidens. Az, hogy egymagamban le-
gyek HR- és PR-menedzser, nem menne 

másként, ha nem szeretném csinálni. Erre 
tettem fel az életem. Bíztatok mindenkit, 
hogy legyen kitartásuk, ha valamit akar-
nak, és ha szívvel-lélekkel teszik, meghoz-
za a gyümölcsét. Higgyék el, megéri!
Számomra egy nagy álom vált valóra itt 
az Alföld közepén. Ezt csakis odaadással 
lehetett megvalósítani. Rögös volt az út, 
de még idáig nem bántam meg egyetlen 
döntésemet sem! 
Magamat ismerve nem lesz megállás, 
csak talán egy kis szünet, és jönnek a 
gondolatok és a tervek a jövőben is. 
A tervek visznek előre engem és máso-
kat is!
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