Hasznos lenet a partnerseg

STRATEGIA A nemzetkozi piacon nem elég a jo termék

Kétféle indittatasbol foglal-
koznak a cégek a nemzet-
kozivé valas gondolataval:
az esélyesebbek innovativ
termékeiknek, szolgéltata-
saiknak keresnek nagyobb
piacot, mésok az itthon be-
szikiilt lehet6ségeik miatt
menekiilnének kiilfoldre -
mondja Kautny Alexander,
a Business Provider Group
nemzetkozi tizletfejlesztési
tanacsadoéja.

- Hogyan Iéphet ki egy magyar-
orszagi cég a nemzetkozi piacra?
- Nem elég kivalé mind-
ségli, innovativ termékeket
gyartani, az is fontos, hogy a
vallalatok naprakészen, ru-
galmasan reagaljanak a piaci
igényekre. Nézziik meg pél-
daul azokat a magyar cégeket,
amelyek autéipari beszalli-
toként talaltdk meg a szami-
tasukat: a termékeik mellett
a vallalati folyamataikat is
a nemzetkozi szinvonalhoz
igazitottdk. A magyar cégek
a mérnoki tudds terén és az
innovaciéban kiemelkedden
versenyképesek. Ahhoz, hogy
az exportpiacon eredménye-
sek lehessenek egy jo iizleti
modell, a célpiacra szabott
értékesitési stratégia, anya-
nyelvi kommunikaci6 és pro-
fesszionédlis menedzsment hi-
anyzik. Mindenképpen noveli
a hazai vallalkozasok esélyeit,
ha versenyképes partnersé-
gekben gondolkodnak.

- Csak helyi partnerekkel
egyuttmiikodve lehetnek sike-
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resek a magyar exportorok a
célpiacon?

- Terméktdl, cégtdl, célpiac-
tél, versenytarsaktél és még
rengeteg mindentdl fiigg, hogy
Onalléan, vagy partnerekkel
egyiittmikodve érdemes-e
prébalkozni. A stratégiai terve-
zést alapos piackutatdsnak kell
megel6znie, ami behatéarolja az
optimalis lehetdségeket, vala-
mint minimalizalja a kockéaza-
tokat és a koltségeket. Sokan
ugy gondoljak, ha partnereken

‘keresztiil értékesitenek, akkor

kisebb arréssel tervezhetnek,

és a nyereségiik is csokken.

Ok nincsenek tisztaban azzal,
hogy disztributorok, helyi kép-
viseldk, esetleg ligynokok be-
vonasaval mit nyerhetnek. Je-
lentésen csokkenthetik példaul
a kockazataikat és a koltségei-
ket, vagyis megspoérolhatjak a
Jtanulopénzt”. A j6 partnert
egyenrangu félként fogadjak
el a potencidlis megrendel6k;

piacismeretének koszonhetéen
vitds esetekben is hamarabb
megtaldlja a megoldast, mintha
a magyar cég intézné ezeket az
ligyeket.

- Hogyan teheti egy cégvezetd
vonzova a cégét a kulfoldi part-
nerek szamara?

- Tartsuk szem el6tt, hogy a
kiilfoldi viszonteladét az elsd
korben nem a termékiink vagy
szolgaltatasunk érdekli, ha-
nem azt szeretné tudni, milyen
elénye szarmazik az egyiitt-
miikodésb6l. Annak, aki kiil-
foldi {iizleti partnert keres,
versenyképes iizleti modellel
kell rendelkeznie, amelynek
az elényeit professziondlisan,
korszeri eszkozokkel érdemes
kommunikélni.

- Mit ért korszerii modszerek
alatt?

- A trend a nagyon vilagos,
letisztult kommunikéci6 - bar a
B2B teriileten m{ikod6 hazai cé-
gek ehhez nincsenek hozzaszok-
va. Szdmukra tGjdonségot jelent,
hogy nem csak a termék (szol-
galtatas) bemutatasa, a miiszaki
paraméterek fontosak, hanem
azon egyedi elényok kommuni-
kécija is, amiket a potencidlis
partnernek nyujtani tudnak.
Az internet korabban elképzel-
hetetlen (és a magyar beszallito
cégek szamara jorészt még ma
is ismeretlen) kommunikécids
platformokat kinal. A vilagha-
16 - helytdl fiiggetleniil - barki
szdmara egyenl( esélyt biztosit.
J6 lenne, ha ezt a lehet6séget a
hazai kkv-k is kihasznalnak.
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