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Az 1939-es esztendõ kapcsán az európai politikai változások, a háborút elõrevetítõ
események mellett ritkán esik szó egy kulturális, gazdasági és politikai szempontból 
is jelentõs eseményrõl, a New York-i világkiállításról. Az 1939 májusában megnyílt 
seregszemle az utolsó olyan nagyszabású program volt, amelyen ugyan már érzõdött 
a német expanzió okozta bizonytalanság, mégis komoly célokkal érkeztek oda a kiállí-
tó országok. 

A világkiállítás programjai, résztvevõi a fennmaradt katalógusokból, beszámolók-
ból, újságcikkekbõl és filmhíradókból rekonstruálhatóak, azonban az ott megjelentek
benyomásai, tapasztalatai szinte alig ismerhetõk meg.1

Ezért különösen érdekes egy olyan utazási beszámoló, amelyet egy a világkiállítá-
son bemutatkozó vállalat vezérigazgatója készített. Dr. Gulden Gyula, a Herendi Por-
celángyár Rt. igazgatója majd öt hetet töltött a tengerentúlon, és a kiállításról, de leg-
fõképpen New York üzleti életérõl leveleiben számolt be a vezetõségnek.2 A több nyel-
ven kiválóan beszélõ, jogot és kereskedelmi akadémiát végzett Gulden alapvetõen 
üzleti szempontból tekintett a világkiállításra és a városra. A következõkben beszámo-
lói alapján igyekszünk felvázolni a háború kitörése elõtt néhány hónappal megnyitott
kiállítás, valamint a város üzleti életének Herend szempontjából meghatározó esemé-
nyeit, illetve a vezérigazgató szubjektív benyomásait Amerikáról. 

A századfordulótól a tengerentúlra utazó magyar polgárok – politikusok, egyházi
személyiségek – naplói, visszaemlékezései mára részben feldolgozottak.3 Ezekbõl nagy-
részt az Amerikai Egyesült Államok politikai berendezkedésének és kulturális életének
magyar szempontból érdekes, pozitív vagy éppen negatív tapasztalatai olvashatóak 
ki. Igaz, hogy a két világháború közötti évtizedekben néhány utazó gazdasági, üzleti
szempontból is írt kinti tapasztalatairól, ám ezek mind utólag konstruált visszaemléke-
zések voltak.4 Esetünkben azonban kifejezetten hírközlési szándékkal hazaküldött 
levelek szövegei szolgálnak forrásul. Ennek köszönhetõen képet kaphatunk arról, hogy
egy magyar vállalkozás vezetõje – elsõsorban üzleti szempontból – hogyan látta az
USA-t, New Yorkot, az ottani kereskedelmi életet, a fogyasztási szokásokat és ezek 
tükrében Herend lehetõségeit.    

A New York-i világkiállítás magyarországi elõkészületei már 1938 tavaszán, közel
egy évvel a megnyitó elõtt megkezdõdtek. A kormányzat báró Kruchina Károlyt jelölte
ki kormánybiztosnak, aki mellett természetesen külön szervezõbizottság is mûködött.
A magyar állam önálló pavilon felállítását tervezte, amelynek belsõ kialakításával az
Országos Magyar Iparmûvészeti Társulatot bízta meg.5 Elsõsorban jellegzetes nép- és
iparmûvészeti alkotások kiállítását tervezték, szorosan kapcsolódva a magyar gasztro-
nómia bemutatásához. A szakmai elõkészületek zavartalan biztosítása érdekében az
exportügyek intézése a Magyar Királyi Külkereskedelmi Hivatal feladata lett. Mindkét
szervezet több mint egy évtizede rendszeres kapcsolatban állt a porcelángyárral, az
OMIT a mûvészeti kiállítások szervezésében segített, míg a Külkereskedelmi Hivatal 
az import- és exportügyeket intézte. A sokéves együttmûködés egyrészt az ügyintézés-
ben, másrészt az intézményesült személyi átfedésekben is megmutatkozott. A világki-
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állítás egyik fõszervezõje, Szablya János kormányfõtanácsos ugyanis egyrészt az OMIT
elnöke, másrészt a Herendi Porcelángyár Rt. igazgatósági tagja is volt.6

A magyar sajtó is rendszeresen beszámolt az elõkészületekrõl, 1939 januárjában
Kruchina Károly kormánybiztos nyilatkozott a magyar koncepcióról és néhány fonto-
sabb részletrõl, mint például a herendi porcelánok kiállítási és használati funkciójáról.7

A Herendi Porcelángyár Rt. már 1938 õszétõl részt vett az elõkészítõ munkákban,
hiszen a kiállítás kapcsán az értékesítési lehetõségek kérdésében is érdekelt volt. Mi-
vel a magyar pavilonban több hazai vállalkozás anyaga került elhelyezésre, és nyilván-
valóan mindannyian szerették volna alkotásaikat értékesíteni, ezért ennek gyakorlati
lehetõségeirõl értekeztek a legtöbbet. Gulden Gyula 1938. november 21-én kelt feljegy-
zésében megemlíti, az értékesítés pénzügyi keretei mellett az is tisztázódott, hogy 
a vállalatok nem delegálhatnak önálló árusító személyt a kiállításra, elsõsorban a pavi-
lon véges kapacitása miatt. Így abban állapodtak meg, hogy a magyar stand alkalmazot-
tainak kell oktatást szervezni a porcelángyár történetérõl, az egyes tárgyak, minták 
és motívumok formakincsérõl és persze az eladás feltételeirõl.8

1939 elsõ heteiben tovább folytatódtak az egyeztetések a porcelángyár vezetése 
és a világkiállítás szervezõbizottsága között. Herend, a magyar kulturális, mûvészeti 
és diplomáciai életben betöltött kiemelt szerepe, valamint gyártott termékeinek minõ-
sége okán nemcsak a kiállítási pavilonban, hanem más kísérõ helyszíneken és rendez-
vényeken is érdekelt volt. Így például az ifjabb Gundel Károly által szervezett magyar
pavilon éttermében is. 

1939 márciusára összeállt az az anyag, amellyel Herend képviselte Magyarországot.
E szerint a magyar pavilon számára hétládányi dísztárgy és étkészlet, valamint a
Gundel-féle magyar étterem részére további nyolcládányi étkészlet, asztaltartozék ke-
rült behajózásra. 

A kiállítási anyag még ebben a hónapban útnak indult a tengerentúlra, ám mielõtt
megérkezett volna, újabb háromládányi apró dísztárgyat kértek a szállításért felelõs
szervezõk.

1939. április 30-án, hivatalosan május 11-én megnyitotta kapuit az USA által ren-
dezett világkiállítás, amelyen ötvenkilenc nemzet képviseltette magát, mintegy 500
hektár kiterjedésû területen. 

Az egyemeletes magyar pavilon Anglia standja mellett kapott helyet, itt kellett be-
mutatni a több mint kétszáz hazai kiállító anyagát.9 Már elõzetesen nagy érdeklõdés
mutatkozott mind az amerikai látogatók, mind az Amerikába vándorolt magyar közös-
ség részérõl a kiállított termékek iránt. A május 11-én megtartott magyar megnyitóról
számos amerikai lap, köztük a New York Times is elsõ oldalas cikkben számolt be.10

Az elõjelek, valamint Herend korábbi tengerentúli sikerei miatt a vállalatvezetés nagy
reményekkel tekintett a világkiállítás elé. Különösen annak tükrében, hogy az 1930-as
évek elsõ harmadától biztató eredményeket ért el a tengerentúli piacokon. Ennek elsõ
pontja 1933-ban a chicagói világkiállítás volt, ahol a beszámolók szerint a bemutatott
tárgyak komoly tetszést arattak mind az amerikai magyarok, mind a márkával nagy-
részt akkor ismerkedõ közönség körében.11

A chicagói sikeren felbuzdulva az igazgatóság az amerikai piacon való erõteljesebb
jelenlétet tûzte ki célul. Ennek elsõ állomása a következõ évben szintén Chicago volt,
ám ezzel párhuzamosan már egy viszonteladói, vezérképviseleti szerzõdést is kötöttek
a New York-i Charles Hall céggel.12 A tengerentúli piacon meghatározó szerepet betöl-
tõ Hall cég a következõ néhány esztendõben egyre nagyobb számban rendelt porcelán-
tárgyakat, amely egyértelmûen a márka sikerességét igazolta. Ezt támasztják alá az 
exportstatisztikák is, hiszen 1937-re az elõzõ évhez képest például háromszor akkora
bevételre tett szert, mint egy évvel korábban.13

Az elõjelek tehát kedvezõek voltak, így egyrészt a világkiállításon jelen lévõ part-
nerekkel való találkozás lehetõsége, másrészt új kapcsolatok kiépítése miatt határozott
úgy Gulden Gyula, hogy 1939 júniusában közel öt hétre az USA-ba utazik. Bár az ame-
rikai kivitel kedvezõen alakult, az európai politikai viszonyok bizonytalanságot és bi-
zalmatlanságot keltettek a tengerentúli kereskedõk és vásárlók körében. 

Gulden és Herend üzletpolitikájának egyik alapja az export-, illetve a mind több 
országban, megfelelõ viszonteladókkal kialakított kapcsolat kiépítése volt. Gulden 
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ennek érdekében 1923-tól évente több hónapot is külföldön töltött, hogy személyesen
tárgyaljon üzletfeleivel, bemutatkozzon különbözõ kiállításokon és vásárokon.14

Amerikai útja elõtt, 1939 áprilisában például Genf, London, Brüsszel, Berlin, Prá-
ga és Bécs érintésével egy négyhetes nyugat-európai üzleti utat tett, majd hazatérve
azonnal hozzákezdett a tengerentúli utazás elõkészületeihez. 

Gulden és felesége15 június 7-én indult Genovából hajóval New Yorkba, ám elõzõ
nap még Padovában tárgyalt Herend olasz és német vezérképviselõjével. 

New York
Guldenék június 15–én futottak be New York kikötõjébe, ám az elsõ levelét csak öt

nappal késõbb küldte haza. Ebben röviden beszámolt elsõ benyomásairól, valamint a
már megkezdett és tervezett üzleti ügyleteirõl írt. Bár részletes napi programjait nem
ismerjük, leveleibõl, beszámolóiból kitûnik, hogy a rendelkezésre álló idõt igyekezett
maximálisan kihasználni. Feleségével a belvárosi Fifth Avenue Hotelben szállt meg, és
innen utazott ki egyrészt a világkiállítás helyszínére, másrészt a városban lévõ régi és
leendõ új partnereihez. A szálláshelyük ebben az idõszakban már a város egyik fontos
üzleti negyedének része lett.16

New York, ahogyan szinte minden elõször odaérkezõt, õt is lenyûgözte. „Elõször is
le kell szögeznem, hogy New York kolosszális benyomást kelt technikai arányokban és
technikai szépségben, olyat lát itt az ember, hogy csak úgy szédül tõle. S ami az üzle-
teket illeti, nincs a világnak még egy városa, ahol az ember a remek üzleteknek ilyen
végtelen sorával találkozhatna, mint itt.”17

Bár Gulden gyermekkora óta rendszeresen utazott Európa nagyvárosaiba, és buda-
pesti munkatempója is átlag feletti volt, az amerikai lépték, a ritmus és életstílus õt is
meglepte. „Miután az elsõ benyomásokból felocsúdtam, elkezdtem törni a fejemet, mit
is csináljak, hogyan kezdjek hozzá a dolognak.”18

Megérkezését követõen formális és informális csatornákon keresztül azonnal az
üzleté lett a fõszerep. Az elsõ jelentõsebb társadalmi esemény, amelyen feleségével
részt vettek, a legfõbb amerikai partnerük, Charles Hall által tiszteletükre rendezett
estély volt. 

A következõ hetekben hazaküldött néhány oldalas beszámolói alapvetõen azonos
elv szerint épültek fel, azaz rövid általános helyzetjelentés után egyes áruházak, part-
nerek jellemzése, a kint keresett termékek értékesítési lehetõségei, valamint a sikeres-
nek tûnõ minták és motívumok listája következett. Június 30-án kelt levele szerint 
itt-tartózkodása alatt – a hét hat napjában – huszonhárom nagyáruházat és tíz kisebb
kereskedést tervezett meglátogatni csak New Yorkban, de emellett Philadelphiába és
Washingtonban is voltak elõre megbeszélt találkozói. 

Vasárnaponként hivatalosan nem dolgozott, ám az ekkor szervezett informális
összejövetelek – partik, kirándulások – legalább olyan fontos szerepet játszottak az üz-
leti életben, mint a hétköznapok.  

Bár Magyarországon is a pénzügyi, kereskedelmi élet fontos színterei voltak az
ilyen nem hivatalos találkozók, a New Yorkban tapasztalt munkaritmus miatt ezeknek
sokkal nagyobb szerepet tulajdonított. 

„A feladat annál nehezebb volt, hogy üzletfeleinkkel találkozni fél 10 és fél 1 és fél
2 és 5 között lehet, s méghozzá mindenütt kétszer kell látogatást tenni. Elõször tisztel-
gõ látogatás formájában jelentkezni és csak ezután lehet esetleges albumokkal terhel-
ten megjelenni rendelés végett. De viszont az ember sosem tudja, mikorra végezhet 
az egyik helyen, s így második rendez-voust nem tud fixírozni, míg az elsõvel nem vég-
zett. Közben azt is láttam, hogy az üzletvezetõkkel és bevásárlókkal az üzletben magá-
ban a legkevésbé lehet nyugodtan beszélni, a tempó óriási, három összefüggõ szót nem
tudsz beszélni, telefon szól, állandóan zavarják az embert. Hall céggel hosszú tárgya-
lás kezdõdött a legkülönbözõbb helyeken és körülmények között – irodában „have 
a drink” közben, autón és strandon stb.–, mely tárgyalások során többször úgy látszott,
hogy lehetetlen összehozni az érdekeket.”19 „A hecc20 óriási, a munkaidõk rövidek, tá-
volságok hosszúak, így azután mindent komprimálni kell. Ezt már látom, itt üzletem-
ber, ha valamit nyugodtan akar megbeszélni egy másikkal, úgy együtt esznek! Csak 
a lunch és a dinner alkalmával tudsz valakivel beszélni.”21
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Gulden hamar belátta, hogy ezeknek az informális találkozóknak az otthoninál
mennyivel nagyobb jelentõsége van itt. Pedig vállalatvezetõi szerepe mellett élénk köz-
életi és 1938 õszétõl diplomáciai tevékenységet is folytatott Budapesten. Több mint fél
évvel az amerikai útja elõtt ugyanis tiszteletbeli portugál konzuli címet kapott, és fel-
adata a két ország közötti gazdasági kapcsolatok fejlesztése volt. Gulden családi kap-
csolatai, Herend nemzeti értéke valamint diplomáciai feladatai révén bejáratos volt 
a hazai politikai, gazdasági és kulturális élet legfontosabb köreibe. Mindez pedig elõse-
gítette a herendi porcelántárgyak értékesítését is. A porcelángyár hagyományosan 
exportra termelt, így Gulden is igyekezett a magyar külképviseletekkel, elszármazott
magyar és az ország iránt lojális üzletemberekkel jó viszonyt ápolni.

Nemcsak Herend, hanem általában a magyar termékek, alkotások exportjának elõ-
segítésében komoly szerep jutott a külföldi magyar követségeknek is. Gulden jól ismer-
te Pelényi János washingtoni magyar követet és feleségét, és természetesen szerette vol-
na meglátogatni õket is.22 „Pelényiék Európában vannak –, sajna, mert Pelényiné be
akart volna egy-két cégnél mutatni engem.”23 „Martin S. China Shop. Washington.
Meglehetõsen hûvös volt, »rém elõkelõ«, itt úgy látom, szükséges lesz majd Pelényinét
egy kis »elõfõzésre« felkérni, így »behavazódva« csak leereszkedõen fogadtak. Kellõ
elõkészítés után azonban ezt lehetne itt Washingtonban a legjobb service vevõnk.”24

Mindkét forrásrészletbõl látszik, hogy milyen fontos szerepe lett volna nemcsak a kö-
vetnek, hanem a már idézett informális csatornákon keresztül a követ feleségének 
is Herend megismertetésében. Természetesen ez – más léptékekkel ugyan, de – a ha-
zai politikai és gazdasági életben is megfigyelhetõ volt. Gulden egyik levelében saját
példájukon keresztül világítja meg mindezt. „Edmee ittléte üzletileg is roppant elõ-
nyös, egy országban sem olyan fontos, mint itt, ahol a privát szálak nagymértékben
hozzájárulnak ahhoz, hogy ebben a hecces légkörben az ember ügyét elõvegyék és fog-
lalkozzanak vele.”25

A privát kapcsolatok mellett nem kell ismét bizonyítani, milyen meghatározó 
szerepe is volt a nagypolitikának a gazdaság mûködésében. Az európai bizonytalan 
politikai helyzet természetesen a piac minden szereplõjét érintette. „Én most vala-
mennyiüket megnyugtattam a mi külpolitikai helyzetünket illetõleg, de ha ezután 
Mr. Fischer26 visszajön Európából s közben Németország megmozdul, akkor biz Isten
senki sem tudhatja mi lesz.”27

Gulden Gyula minden találkozóján szóba került a lehetséges háború kérdése, ám õ
természetesen igyekezett megnyugtatni partnereit. Egyik fontos érve volt, hogy Charles
Hall és több más nagykereskedõ az érkezõ hírek ellenére augusztusban Európába 
készül. Megnyugtatásuk amiatt volt fontos, hogy a német termékekkel szembeni ame-
rikai bojkott miatt 1938-tól megnõtt az érdeklõdés például a magyar termékek, így a he-
rendi porcelánok iránt is. Ez pedig hatalmas lehetõséget jelentett az amerikai piacon
való erõteljesebb jelenlétre. Gulden kintléte alatt megpróbált tehát minél több lehetsé-
ges megrendelõvel tárgyalni. Ebben komoly segítséget kapott amerikai partnerüktõl,
Charles Halléktól is. „Megjegyzem, Hallék igen ügyesen lanszírozták28 személyemet is,
lefényképeztek és megjelentettek szakújságukban, mindezt azért, hogy a Herend szó
minél ismertebb legyen.”29

Gulden útja végén azt konstatálhatta, hogy az elõzetesen vártaktól eltérõen az 
étkészletekkel szemben például sokkal inkább a dísztárgyak iránt mutatkozott érdeklõ-
dés. „New York legelelõkelõbb és legdrágább áruháza. Nem is tekintik már magukat
áruháznak, de méretei, felépítése szerint az. Különösen olyan figurák érdeklik, ame-
lyekkel asztalt lehet díszíteni és amelyek valamelyest tartó felett rendelkeznek, ame-
lyekbe virágot lehet tenni. A figurák 12–25 cm magasak legyenek, ne legyenek túl
nehézkesek.”30

A vezérigazgató jól ismerte a tengerentúli fogyasztási szokásokat, mégis a helyben
tapasztaltak bizonyos termékek esetében õt is meglepték. „Jellemzõ az amerikai viszo-
nyokra – ahol a tálakat kristályból és ezüstbõl tartják fõleg (különösen az »elõkelõsé-
gek«) –, hogy étkészletekbõl csakis tányért és csészét mutatnak be és tartanak raktáron,
de ezekbõl azután a legfinomabbakat. Egész külön könyvtáruk és mintagyûjteményük
van az amerikai családok címerével.”31
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A világkiállítás
Bár Gulden és felesége hivatalosan a világkiállításra utaztak a tengerentúlra, a min-

den várakozását felülmúló tempó, sorozatos üzleti tárgyalásai miatt alig volt alkalma
kilátogatni oda. Levelei szerint az öt hét alatt mindössze háromszor jutott el a kiállítás
helyszínére. Egyrészt messze volt a belvárostól, másrészt Gulden meglehetõsen drágá-
nak is találta. Végül azonban mégsem csak ezek miatt jelent meg olyan ritkán a kiállí-
táson. Kereskedelmi partnerei már a megérkezését követõen jelezték felé, hogy komoly
üzleteket nem elsõsorban a pavilonban, hanem a városban zajló formális és informális
találkozókon lehet kötni. Mindez persze nem jelentette azt, hogy a világkiállítás ne lett
volna fontos a vezérigazgató számára, bár a kiállítótérrel nem volt teljesen elégedett. 
„A kiállításon voltam, de még csak rövid vendégszereplésre. Az egész óriási nagymére-
tû és igazán szép. A magyar pavillon piciny és több tekintetben nem sikerült. A mi 
kiállításunk – egy kisebbszerû vitrin –, hogy ne mondjam, inkább pocsék.”32

A pavilon mellett mindhárom alkalommal meglátogatta a magyar éttermet is, nem
sokkal hazautazásuk elõtt itt látta vendégül legfõbb amerikai partnerét is. „Ma este 
a magyar pavillon vendéglõjében vacsorát adtam a Hall család részére. Mr. Hallnak 
nagyon tetszettek a magyar vendéglõ berendezés-mintáival készült porcelánjaink. Sze-
retne belõle 12 hamutálat, 12 cigarettás dobozt.”33 Ez az idézet jól kifejezi, milyen 
szerepe volt a pavilonnak, Gulden üzleti érzékének és az informális találkozónak a por-
celántárgyak értékesítésében.

Az út megtervezésénél nemcsak New Yorkkal, hanem Washingtonnal és Philadel-
phiával is kalkulált. A New York-i üzleti tempó miatt azonban ebben a két városban
csak néhány napot tartózkodott, így nagyon megismernie sem volt ideje õket. Elsõ be-
nyomásai ellentmondásosak voltak. 

„Washington egy elõkelõ, gyönyörû város – széles boulevardok fásítva és emellett
remek parkok, körülvéve szebbnél szebb, hatalmas középületekkel, emlékmûvekkel,
kifejezetten egy reprezentatív jellegû hely, hatszázezer lakos. Philadelphia ezzel szem-
ben egy hatalmas ipari hely kétmillió lakossal, emellett azonban egy csúnya kis vidéki
város benyomását kelti, szûk utcák, piszkosak stb. Ezzel szemben a vasút több, mint
félórát robog ipartelepeken, míg befut a városba.”34

E néhány napos távollét után visszatért New Yorkba, és már a lehetséges export-
ügyeket és az európai találkozókat kezdte intézni.

Herend szempontjából a látogatás legfontosabb hozadéka a Charles Hall céggel kö-
tött megállapodás mellett az volt, hogy Gulden személyesen kereshette fel a keleti part
legmeghatározóbb üzleteit, illetve jelenlétével hozzájárult ahhoz, hogy az amerikai vál-
lalkozások európai üzleti körútjuk útitervébe Herendet is felvegyék. Ez utóbbi a hábo-
rú kitörése miatt mégsem valósulhatott meg, hiszen a bizonytalan európai politikai
helyzet miatt addig is aggódó amerikai utazók elvétve, majd a hadviselést követõen
már egyáltalán nem jöttek Magyarországra. Érdekes ugyanakkor, hogy legfontosabb
partnerük, Charles Hall augusztusban, néhány héttel a háború kitörése elõtt még ellá-
togatott Herendre. 

Az 1939-es esztendõ a háború kitörése ellenére rekordbevételt hozott, hiszen két-
szer annyi pengõ értékben exportáltak termékeket az USA-ba, mint egy évvel
korábban.35 Ehhez a sikerhez kellett egyrészt a német termékek amerikai bojkottja, más-
részt a világkiállítás sikere és Gulden amerikai üzletkötése. A világkiállítás és a New
York-i üzleti út eredményeit sajnos a háború miatt nem lehet egyértelmûen megítélni.
A vállalati statisztikákból az látszik, hogy 1940-ben a háborús helyzet ellenére több 
bevétel volt, mint 1938-ban, viszont csak feleannyi, mint 1939-ben.36

Az USA-nak küldött magyar hadüzenet a porcelántárgyak exportját is megszüntet-
te, így 1941-ben már csak 1373 pengõ értékben érkezett valuta Herend számlájára. 

Gulden Gyula és családja kilenc évvel késõbb ismét New Yorkba érkezett, ám ek-
kor már nem rövid üzleti út, hanem a kényszerû emigráció miatt. 
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