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Iranytl a nemzetkozi marketinghez

Az exportmarketing iranyelvei és buktatoi

1. Helyzetfelmérés - sikeres lehet-e az exportpiacon az a termék, amit idehaza nem lehet eladni?

Tobb oka lehet annak, ha egy terméket vagy szolgaltatast nem tud eladni itthon. Talan a termék azért
nem piacképes, mert nem elég jo, de az is lehet, hogy egy kivalé produktumnak tul korai volt a bevezeté-
se, a piac még nem érett meg ra. El6fordulhat, hogy joval tékeerdsebb versenytarsai kiszoritjak a piacrol;
vagy sokkal tobbet tehetett volna azért, hogy a potencialis fogyasztok megismerjék termékvalasztékat.

Mikor érdemes megfontolni az export lehetéségét?
Ha
o abelfoldi piac kicsi, ezért a cég idehaza mar nem képes novekedni,
o kihasznalatlan a vallalat kapacitasa,
« olyan innovativ termékcsaldddal rendelkezik, amely mashol is sikeres lehet,
 idehaza érett, vagy hanyatld életciklusba keriil6 termékének 1j, névekedd piacot keres,

o allami tamogatasra, exportszubvencidra szamithat.
Ne cselekedjen anélkiil, hogy elemezné és mérlegelné a villalat valés piaci helyzetét!

Gondolja végig, mit jelent Onnek az export. Ha cége sikeresen helytéll a magyar piacon és pénziigyi sta-
bilitasat nem veszélyezteti a tovabbi terjeszkedés, jo eséllyel versenghet a kiilpiacok megszerzéséért. Nem
lesz konny, de jo tervezéssel a nehézségek lekiizdhetdek, a buktatok egy része kikiiszobolhetd.

2. Piackutatas - ablakon kidobott pénz?

On egy sikeres magyar vallalat vezetdjeként minden bizonnyal tokéletesen ismeri a hazai igényeket.
Miért javasoljuk mégis, hogy ne kezdjen kiilf6ldi terjeszkedésbe anélkiil, hogy alaposan megismerné az
Uj piacait?

Az export koltséges vallalkozas, ne ugorjon fejest anélkiil, hogy megnézné, milyen mély a viz.

Piackutatds nélkiil nincs értelime nekivdagni a nagyvildgnak

A nemzetkozi marketing kornyezet felmérése nélkiil lehetetlen 6sszedllitani a megfeleld stratégiat. Min-
den piac mas, alkalmazkodni kell az eltér6 igényekhez. A marketingkutatasra szant 6sszeg sokszorosan
megtériil. Csak arra kell tigyelni, hogy a vallalkozds és a tervezett export méretével aranyos legyen a
befektetett energia és pénz.

Vegye szamba a lehetséges célpiacokat. Mérje fel az ottani jogi és szabalyozasi kornyezetet, nézze meg,
kik lesznek a versenytarsai és kik a potencialis vevéi. Fontos, hogy személyes tapasztalatok birtokdban
hozzon stratégiai dontéseket.

Honnan szerezhet megbizhato informdciékat?

Nem feltétlentil sziikséges piackutatd céget megbiznia, akdr hdzon beliil elvégezhet6 a feladat. Ma mar
az interneten szamtalan hiteles informdci6forrast bongészhetiink. Magyar nyelven sajnos elég nehéz —
gyakorta nem is lehetséges — tdjékozodni a célpiacokrdl, angolul azonban szinte kimerithetetlen forrasok
allnak rendelkezésre.
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A kiilonboz6 allami, kereskedelem-fejlesztéssel foglalkozé szervezetektdl szintén segitséget kérhet. Ma-
gyarorszagon (mdsok mellett) az ITD Hungary Befektetési és Kereskedelemfejlesztési Ugynokség tamo-
gatja a vallalkozasok kiilfoldi piacra lépését.

3. Stratégia — hogyan hodithatjuk meg az igéretes piacokat?

A stratégiaalkotds Osszetett feladat: alaposan at kell gondolni, majd djraalkotni a marketing mixet, és
végig kell gondolni a vallalati folyamatokat. A cég miikodésének minden teriiletét fel kell térképezni.
Magyarorszagon jellemz6, hogy még a sikeres kozepes vallalkozasok is kapacitashiannyal kiizdenek, igy
a hazai piacot is csak nagy eréfeszitések aran tudjak kiszolgalni.

Téved, aki kalandnak tekinti az exportot, hiszen a sikerért mindenhol alaposan meg kell dolgozni.
A stratégia akkor lesz sikeres, ha vilagos és célratord. Alapvetd kérdéseket kell megvalaszolni:

o mely piacot érdemes valasztani,

« ki foglalkozik majd az exporttal,

o van-e erre er6forrds hazon beliil,

« milyen litemterv hatdrozza meg az egyes lépéseket,

« hogyan lehet meghoditani a kiilf6ldi piacot,

o kozvetlenill szallit majd, esetleg partnereket keres?

Felmeriilhet Onben, hogy az internetes kereskedelem jéval kevesebb befektetést és helyismeretet kivén.
Ne feledje, hogy bebizonyosodott: nem létezik kiilon ,internetgazdasag”. A ,valo vilag” gazdasagi tor-
vényszeriiségei érvényesiilnek az interneten is, csak ott minden sokkal gyorsabban torténik.

Exportképes, innovativ termék, atgondolt stratégia, professzionalis kivitelezés nélkiil az ,internetes ex-
port” ugyanugy halalra van itélve, mint az él6 export. Az internet ugyanakkor nagyszert eszkoz, amely-
re akar egy egész stratégia épiilhet.

4. Kockazatok - hogyan csokkenthetok a leginkabb?

Jollehet kockazatvallalas nélkiil nem lehet el6rejutni az tizleti életben, mégis minden vallalatvezetd jol
felfogott érdeke, hogy a kockazat mértékét minimalisra csokkentse. Fel kell késziilnie arra, hogy a kiil-
honi piacokon nagy valészintiséggel nagyobb kockazatot kell vallalnia, mint idehaza.

Ne hagyatkozzon csupdn a sajdt itéletére, kérje szakemberek segitségét a lehetséges kockdzatok felmé-
résére és kezelésére!

A kiilpiacra [épés legfontosabb kockazatai:

o egyre tobb orszag halmoz fel hatalmas kiilfoldi adéssagokat (kamatterhek)
o Dbizonytalan politikai helyzet
« valutak bizonytalansaga (sztikds dollar- és euro-tartalékok)

o kiilonboz6 kormanyzati intézkedések, szigoritasok (vamok, addk, kereskedelmi akadalyok, el6-
irasok, szabvanyok, engedélyeztetés)

o korrupcié

o technoldgiai kalézkodas (az ottani szakemberek megtanuljak a behozott know-how-t és verseny-
tarssa valnak)
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5. Akcidterv - miért van sziikség marketingre, ha vilagszinvonala a termék?

Elképzelhetd, hogy egy jo termék a magyar piacon hatalmas sikert ér el, pedig a gyartdja egy fillért sem
kolt marketingre? Bar nem val6szind, de lehetséges ez is. Abban az esetben, ha a gyarté tobb markaval
mar régdta jelen van a hazai piacon, ismerik a nevét, kialakult a vevékore. A vasarlok — kedvezé tapasz-
talataikra hagyatkozva — az Uj terméknek is bizalmat szavaznak a bevezetés idészakaban.

A kiilfoldi piacokon viszont nem ismerik a vallalatot, ezért nincs meg ez a versenyelénye. Nincsenek ki-
alakult partnerkapcsolatai, ismeretlen a marka is. A piacra 1épés jelentés marketing-eréfeszitést, alapos
el6készitést és tervezést kivan.

Az export kulcsa az optimdlis marketing program és akciéterv kidolgozdsa.

6. Kommunikaci6 - hogyan kelthetjiik fel potencialis partnereink figyelmét?

Sok-sok példa igazolja: hiaba kival6 a termék, ha a kommunikacidja kozépszerti. A professzionalis kom-
munikaci6 az a varazspalca, ami az egyiittmikodést kivanatossa teszi a kiilfoldi partner szamara, ami
eljuttatja a terméket a fogyasztohoz.

Gyakran az els6 benyomas dont. A honlap, a marketinganyagok, a grafikai megjelenés igényes terve-
zése-kivitelezése kiilonosen fontos, hiszen a leendd partnerek ebbdl kovetkeztetnek a termék, vagy a
szolgaltatas mindségére. A nyugat-eurdpai cégek jellemzden tobb figyelmet forditanak marketing meg-
jelenésiikre, mint a magyarok. Ha On iizletet szeretne kotni veliik, a niluk megszokott szinvonalon kell
kommunikalnia.

Epitsen fel professziondlis marketingkommunikdciot!

Gondolja végig, hogy az egyes célcsoportokat milyen kommunikacios eszkozokkel érheti el a leghatéko-
nyabban. A kiilénb6z6 célcsoportoknak eltérd tizeneteket kell megfogalmazni és azokat testreszabottan
»csomagolni”.

A fogyaszt6i (B2C) szegmensben madr régota altalanos, hogy nem a termékjellemzdket, hanem a termék
elényeit hangsulyozzak, és a vevo érzelmeire hatnak. A vallalatkozi (B2B) kommunikacidban még nem
altalanos, de egyre inkabb terjed ez a trend.

Milyen kommunikdcios eszkozoket érdemes alkalmazni?

Ez a stratégiatol fiigg. Lehetséges, hogy elegendd, ha egy szinvonalas, tobbnyelvi{i vallalati honlappal
rendelkezik, de sziiksége lehet példaul:
« nyomtatott marketinganyagokra (folder, cégbemutatd, szérélap, névjegy...),

o nyomtatott miiszaki anyagokra (hasznalati utmutatok, mélyebb muszaki leirasok...),
o multimédias névjegyre.
A kommunikacids stratégiat ugy kell felépiteni, hogy a kivalasztott eszkdzok egymas hatasat erdsitsék,

és végiil a vevot vagy partnert ravezessék arra, hogy akcidba lépjen. Mar a tervezéskor feltétlentil figye-
lembe kell venni az eltér6 kulturalis és tizleti sajatossagokat.

7. Tesztpiac — melyik lesz az ,,igazi”?

Szép lenne rogton meghdditani az egész vilagot, de joval tobb eredménnyel kecsegtet, ha a vallalat el6szor
egyetlen idegen piacra fokuszal. A tesztpiacon On kiprébalhatja és sziikség szerint médosithatja a straté-
gidjat. Ha ezt az utat valasztja, csokkentheti a vallalkozas kockazatat, anélkiil, hogy eréforrasait elpazarol-
ta volna. Csak akkor szabad tovabbi terjeszkedésen gondolkodni, amennyiben a stratégiaja bevalik.
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Ha dnnek semmilyen tapasztalata nincs kiilfoldi piacokon, akkor elséként érdemes olyan piacot keres-
nie, amely:

 foldrajzilag kozel van,

« hasonl6 a jogrendszer és a pénziigyi rendszer,
o hasonld az uzleti kulttra,

« ahol a vevok igényei konnyen felmérhetdk,

« ahol a termék nagyobb raforditasok nélkiil ,testreszabhato”.
A végso dontés

Sokféle szempont Osszegzése alapjan kialakul, hogy mely orszdgokban érdemes piacra torni. Idedlis
tesztpiac az az orszdg lehet, amelyiket On a legjobban ismeri. El6nyds, ha nem til magasak a piacra
jutasi koltségek, ha a piaccal viszonylag konnyen tud kapcsolatot tartani, 6riasi segitség lehet az azonos
nyelv. Szerte a vilagban sok vallalkozé ezért valasztja a szomszédos allamokat.

A szambavehet6 orszagokat harom kritérium alapjan osztalyozzak:

1.) Mennyire kedvez6 a piac? — gazdasagi mutatok segitségével (GDP, t6zsdeindexek)
2.) Kompetitiv elény — milyen versenyelényre tehet szert az adott kornyezetben?
3.) Kockazat mértéke — mit veszithet?

8. Haldzatépités — egyediil tobbnyire nem megy!

A legtobb magyar kis- és kozepes vallalkozasra nem jellemz6, hogy képes lenne kiilf6ldon leanyvallala-
tokat alapitani, vagy cégfelvasarlasokkal piacot hoditani. A pénziigyi eszkozok hidnya, illetve a vallalko-
zas hattere és elégtelen kapacitasa nem teszi ezt lehetévé.

Ennek ellenére sokan gondolkodnak kozvetlen exportban, amivel f6losleges kockazatot vallalnak. Em-
beri eréforrasok, nyelvismeret, kapacitas, helyi szabalyozasok, szallitasi koltségek... - szamos olyan té-
nyez6t kell figyelembe venni, amelyek kudarcra itélhetik a véllalkozast.

A partnerségekre és halozatokra épit6 értékesitési stratégia altalaban sokkal konnyebben kivitelezhetd.
Miért? Koltséghatékonyabb: a partnerek otthonosan mozognak sajat piacukon, igy Onnek nem sziiksé-
ges piacépitéssel bajlodnia.

Epitsen hdlézatot!

A kozvetett exportnak szamos eldnye van, amely csokkenti a kozepes vallalkozasok kockazatait:

o Nem lesz sziikség irrealisan nagy kezdeti befektetésekre
o A cégameglévo erdsségeire koncentralhat (példaul a hazai piacra)
» Az exportot kivdl6 helyismerettel biré szakemberek irdnyitjak

o A megnovekedett forgalom révén a méretgazdasagossag elényei is kiaknazhatok

Hatranyok:
o Az exportdr nem latja at a piacot; nem tudja, hogyan értékesitik a termékeit
o Ingadozhatnak az eladasok a harmadik fél érdekeltségének fiiggvényében

o A termék arazasat befolyasoljak az értékesitési csatornaba beékel¢dott kozvetitok, rontva ezzel a
termék versenyképességét
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A dontésnél szamos jogi és marketing szempontot is figyelembe kell venni, azonban kisebb szervezetek-
nek altalaban elényosebb a kozvetett piacra lépés.

o

9. Kitartas - aki mer, az nyer!

A kis- és kozepes vallalkozasok szamara a globalizacid 4j lehetdségeket teremt, ami a nemzetkozi keres-
kedelembe valé aktivabb bekapcsolddasban, a vallalatok kozotti vertikalis és horizontalis kapcsolatok
kiszélesedésében nyilvanul meg. Masfelél azonban a globalizacié fenyegetést is jelenthet a véllalatok
szamara, amennyiben azok nem képesek, vagy nem akarnak megfelelni az 0j kihivasoknak. Mig korab-
ban a vallalat élvezhette a védett hazai piac eldnyeit, addig ma aktiv nemzetkozi tevékenység nélkiil is
er6s0do versennyel talalja magat szemben.

A tamadads a legjobb védekezés!

Az export piacszerzés, tehat ,tamadas”, ugyanakkor ,védekezés” is egyben, mely a belf6ldi verseny pi-
acsz(ikitd hatdsat hivatott ellenstilyozni. Ha On exporttevékenységbe kezd, kotelezze el magét a projekt
mellett és nézzen szembe az akaddlyokkal!

A nemzetkozi jelenlét szamos olyan kompetenciat kovetel meg, amelyekre nincs sziikség olyan esetben,
amikor a vallalat csak hazai piacon tevékenykedik. Ezek a kompetenciak megszerezhetdk ,learning-
by-doing” folyamat soran is, de a nemzetkozi tapasztalattal rendelkezé6 menedzserek novelik a sikeres
kiilpiaci tevékenység esélyét.

Alexander Kautny & Reuss Agnes
© Business Provider Group

A cikk a forras megjelolésével, szerkesztés nélkiil szabadon kozolhetd. Kérjiik feltiintetni a szerz6 nevét,
a Business Provider Group elnevezést és a honlap cimét (www.bpgroup.hu).

Amennyiben tovabbi kérdése van, kérjiik, vegye fel veliink a kapcsolatot!
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