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E-export — Exportaljunk online!

Az interneten az elmiilt években t6bb ezer szakmai témdkra és/vagy régidkra speciali-
zdlodott online piactér jéitt létre. A virtudlis tizletkités lehetdsége a vasarlok és az el
adok korében is egyre népszertibb. Nem véletleniil, hiszen a virtudlis piacterek gyor-
san és egyszeriien, kiltségmentesen, vagy koltségtakarékosan érheték el; raaddsul
gyakran t6bb ldatogatét vonzanak, mint példdul egy jelentds rdaforditdst igényls nem-
zetkozi szakkidllitds. Az online export azonban veszélyeket is rejt magdban. Az alabbi
irdsunkban a kecsegtetd lehetdségeket és azokat az iratlan szabdlyokat foglaljuk
dssze, amelyekkel mérsékelhetjiik a kockdzatokat.

A nemzetkdzi online piactér (B2B mar-
ketplace, B2B directory) olyan internetes plat-
form, ahol a vevok és az eladdk virtualis forma-
ban taldlkozhatnak egymassal. Exportalni ki-
vano kis- és koézépvallalkozasok szamara is
kedvezd lehetdséget biztosit, mivel az alapre-
gisztracio sok esetben dijmentes. A hagyoma-
nyos kilkereskedelmi csatornakhoz képest ily
maodon kisebb koltséggel és sokkal gyorsab-
ban johet létre izletkotés. Tovabbi elény, hogy
alegt6bb piactér hasznos kiegészité szolgalta-
tasokat is kinal kedvez6 aron.

E mint el6ny - avagy mit nyerhet az
eladod és a vevé?

Vegylk sorra az e-export legfontosabb el6-
nyeit! Ha On eladni szeretne, vagy Uj piacokat
felkutatni, az online piactereken kozvetleniil ta-
lalhat uj vevoket. Olyan potencialis vasarlokat
is elérhet, akiket mas csatornakon nincs lehe-
tésége felkutatni. Persze nem art figyelembe
kell venni, hogy a folyamat kevésbé tervezhe-
t6, mint a hagyomanyos mddszerek esetében,
az uzletkotésben mindenképpen nagyobb a
véletlen szerepe. Az eladd kockazatai csok-
kennek, a lehetdségei bdvilnek: példaul ter-
mékeit, szolgaltatésait idékorlat nélkil, a nap
24 érajaban hirdetheti. Az online export révén
csokkentheti marketing- és promdcids koltsé-
geit. Ha jol valaszt virtualis helyszint, akkor a
piactér bevezetettsége, népszeriisége nagy-
mértékben segitheti piaci céljainak elérését.
Tipp: a virtudlis piacok informacidgyijtésre is
kivaldan alkalmasak! Erdemes megfigyelni, kik
a versenytarsak, mit kinalnak, milyen ajanla-
tokkal probaljak meghdditani a célcsoportot.

A vevdk szintén megtalaljak szamitasukat.
Mennyivel egyszerlibb és kényelmesebb az
interneten keresgélni és nézelédni, mint sze-
mélyesen felkutatni a potencialis partnereket!
A gyartokat és szallitdikat megtalalhatjak az
adatbazisokban, mi tébb, specialis kritériumok
alapjan kérhetnek t6lik arajanlatot. Kézvetlen
kapcsolatba Iéphetnek az eladdval, akar egy-
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szeri, akar hosszU tava egyuttmiikodést keres-
nek. Felkutathatjak és tesztelhetik a célpiacnak
szant Uj termékeket. A vevok esetében a leglé-
nyegesebb szempont minden bizonnyal a ha-
talmas, mégis konnyen attekinthetd valaszték.

Hogyan valasszunk piacteret?

Sokféle szempontot kell atgondolni a végle-
ges dontés el6tt. A kovetkezokre figyeljlink
leginkabb:

+ Potencidlis vev6im vagy viszontelado-
im vajon melyik piacteret valasztjak, ha uj ter-
méket/szolgaltatast keresnek a vilagpiacon?

* Melyik piactéren van jelen a konku-
renciam? Ki van jelen az adott piactéren? Nagy
cégek beszerzési menedzserei vagy inkabb a
kis cégek?

* Hany regisztralt cég (eladd és vevo)
talalhat6 az adatbazisban?

+ Milyen szakteriileteket, ill.
kat fednek le?

* Rendelkezésre éll-e az dsszes elérhe-
t6sége a cégeknek (pontos cim, telefonszam,
e-mail ¢im)?

* Mennyire fektetnek hangsulyt az adat-
biztonsagra?

« Mennyire fektetnek hangsulyt a jogi
kérdésekre? (Olvassuk el a jogi nyilatkozatokat
is!)

* Ingyenes-e a regisztracié? Milyen dij-
csomagok vannak? Mikor és kinek kell fizet-
nie?

* Mit mondanak a piactérrél a regiszt-
rélt cégek? (Figyeljlik a visszajelzéseket pl. az
online férumokon!)

* Hogyan alakul a piactér latogatottsa-
ga, mely régidkban aktiv?

+ Milyen tébbletszolgaltatasokat nyujta-
nak? (Példaul piacelemzéseket, hireket.)

* Milyen kommunikaciés lehetésége-
ket kinalnak?

A piactereken vald részvétel fontos lehet,
de ne feledjik: ez csupan egy értékesitési csa-
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torna, amelynek illeszkednie kell az exportstra-
tégiankba. Ha mar van akcioterviink, mindségi
idegen nyelvii honlapunk, és mas eszkozoket
is alkalmazunk, csak akkor érdemes

foglalkozni a nemzetkézi online piactereken

valé megjelenéssel.

Megtortént esetek - tanulsagokkal

Néhany magyar cég jelentds sikereket ér el
az online piactereken. Az internet sajatossaga-
ibol adoddan azonban ennek a lehetdségnek
veszélyei is vannak, amire szeretnénk felhivni
a figyelmet. Barmennyire alaposan ellendriz-
zlik is a masik felet, valéjaban nem tudjuk, kivel
allunk szemben. Ezért kilondsen fontos az
Gvatossdg, féleg, amikor az (zletkotés
személyes talalkozas nélkill jon létre.

Egy magyar gyart6 cég példaul Indiabol ka-
pott ajanlatkérést az alibaba.com oldalrél. Ter-
mékeik meglehetdsen sulyosak, nehezen szal-
lithatéak, tehat a gyarté és vevéi szamara egy-
arant fontos szempont a logisztika. A fiatal és
lelkes exportmenedzser el6szor annyira meg-
orilt a kecsegtetd ajanlatkérésnek, hogy nem
gondolt a nehézségekre. Mikor azonban a
megrendelés eléfeltételéil nem kis dsszeget
kellett volna atutalniuk az indiai cégnek, mar a
fiatal exportmenedzser is gyanut fogott. Miért
fizessen az eladd, raadasul elére? Ez egy
szokvanyos torténet, ami igazolja, hogy a
naivitdésnak a virtualis Uzletktésben sincs
helye.

Egy masik magyar gyartét Kinabol kereste
meg egy cég az egyik szakositott portalon ke-
resztil. Akkora mennyiséget rendeltek, hogy a
magyar cég gondolkoddba esett, vajon nem
csaldkkal akadt-e dolguk. Mivel a kinai partner
hajlandé volt belemenni az akkreditives fizetési
mddba, ezzel mégis jelezték, hogy komoly a
szandékuk. A biztonsag kedvéért a kinai céget
ellendriztették a kinti kilgazdasagi szakdiplo-
matéval. Kiderilt, hogy oridsi vallalatrol van
sz0, igy a megrendelés nekik nem is szamitott
nagynak, csak a magyar cégnek volt szokatlan.

Milyen piactereket hasznalhatnak
a csomagolastechnikai cégek?

A céloktol és a stratégiatol fiiggéen minden-
kinek magénak kell kivalasztania a megfelel6
piacteret. A teljesség igénye nélkll néhany:
http://lwww.packagingnetwork.com,
http://www.ask4plastic.com,
http://www.packagings1.com,
http://www.interempresas.net

info@bpgroup.hu
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