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“ PIACKUTATAS EXPORTSTRATEGIA EXPORTTERV EXPORT

VILAGITSA AT VALLALKOZASAT!

Amennyiben On elvégezte az el6z6 fejezetbe illesztett exportképesség-felmérést,
akkor tisztdban van azzal, mely terlleteken érdemes fejlesztenie a cégét, mielétt
hozzafogna az exportprojekt megvaldsitasahoz. Az EXPORT FITNESZ tesztben
vizsgalt terlletek olyan meglévd altalanos vallalkozasfejlesztési ismereteket és
tapasztalatokat feltételeznek, amelyekkel egy kezd6 exportérnek feltétlendl
rendelkeznie kell.

Az EXPORTKESZSEG teszttel feltérképeztiik, hol tart On most egy adott exportprojekt
megvalositasaban. Fontos megjegyeznink, hogy ez a teszt specialis exportfejlesztési
ismeretekre épul, amelyekkel egy teljesen kezdd exportér természetesen még nem
rendelkezhet.

Ezt az allapotot tekintjuk Exportkalauzunk kiindulasi pontjanak,
amelynek tovabbi részében az exportprojektre koncentralunk.
Végigkisérjiik Ont a teljes folyamaton, hogy segitséget nydjthassunk a
tervezéshez és a kivitelezéshez, valamint a projekt folyamatos
optimalizalasahoz.
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Az exportprojekt elsd Iépéseként ebben a fejezetben a projekt kivitelezését tamogatod
bels6 tényezbket vesszuk gorcsd ala részletesebben. Célunk, hogy felismerjuk,
melyek azok a belsé szervezeti er6sségek, amelyekre épiteni lehet, és melyek azok a
gyengeségek, amelyeket fejleszteni kell.

UTMUTATO

Mit jelent az SW-elemzés?

Mivel ebben a modulban a sokak altal jol ismert SWOT-analizis elsé két betljével
foglalkozunk, SW-elemzésrdl beszélunk (Strenghts = Erésségek, Weaknesses =
Gyengeségek). Felmérjuk a belsé feltételeket, azaz az exportprojektre vonatkoztatva
vizsgaljuk meg a cég erésségeit €s gyengeségeit.

Ez egy olyan status quo felmérés (helyzetfelmérés), amelynek legfontosabb célja a
fejlédési potencial feltarasa, ill. azoknak az er6sségeknek a felismerése, amelyekre
tudatosan épithet a cég az exportprojekt megvalositasa soran. Fontos, hogy tisztaban
legyink a gyengeségekkel is — amelyeket nem hibanak, hanem egyszeriien
fejlesztendd terlleteknek tekintink —, hiszen tudnunk kell, mi hianyzik ahhoz, hogy a
vallalkozas nemzetkozileg is versenyképessé valhasson.
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Strengths W Weaknesses

erdsségek gyengeségek

lehetdségek veszélyek

Opportunities Threats

A kulpiacra 1épés tervezésekor mindig a cég képességeibdl, meglévé tudasabdl,
tapasztalataibdl indulunk ki. Azt majd a kovetkez6 modulban, a kulsé feltételek
vizsgalatanal fogjuk ellendrizni, hogy az adott belsé feltételek megalljak-e a helyuket a
kllpiacokon.

Milyen er6sségeket és fejlesztend6 teruleteket vizsgalunk?

Menedzsment és HR

Mennyire felkésziilt a vezetéség arra, hogy sikeresen az exportpiacra vigye a
céget?

VEZETES

/w\

= =

TERVEZES /\ L )’KOMMUNIKACJO
\/
L
MENEDZSMENT

A vallalkozas szervezeti felépitése meghatarozza, hogy kit vagy kiket tekintlnk felelés
dontéshozdknak, azaz ki iranyitja egyedul vagy néhany vezetétarsaval egyutt a cég
muikodeését. Az egyszerlség kedvéert most egy olyan szervezeti modellt valasztottunk,
amelyet egyetlen ember iranyit — ha tébben tartoznak a dontéshozok koze, akkor a
kovetkez6 kérdések mindegyikukre vonatkoznak. Valaszoljon 6szintén, akkor is, ha
On a cég egyediili vezetéje!

% Vezetés:

Valdban jél ért-e a csapat iranyitasahoz? Mennyire er6ssége a csapatmunka? Hogyan
tudja motivalni a munkatarsait? Mennyire példamutaté a munkahoz val6é hozzaallasa?
Batoritja-e, vagy inkabb akadalyozza az ujit6 torekvéseket?
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% Tervezés:

Mennyire ért a tervezéshez? Képes-e egyedul a hosszu tavu, stratégiai dontések
meghozatalara? Tudja-e, hogyan kell az exportstratégiabdl a rovid tavu akcioterveket
levezetni? Osszhangba tudja-e hozni a vallalkozas hazai stratégigjat a kilpiaci
stratégiaval?

< Menedzsment:

Képes-e egyidejlleg tobb projektet is kézben tartani? Megosztja-e a fontosabb
feladatokat is, vagy mindent egymaga szeret kézben tartani és ellenérizni? Milyen
munkamodszerrel oldja meg a felmerllé problémakat? Igénybe vesz-e valamilyen
segitséget (pl. dontés-el6készitést) a dontései meghozatalahoz? Mennyire fokuszal az
ugyfelek igényeire?

«+ Kommunikacio:

Tisztan és egyértelmlien kommunikal-e a munkatarsai és a piac felé? Egyértelm(
elvarasokat tamaszt-e a kollégai felé? Képes-e rugalmasan valtoztatni a dontéseken,
modszereken, munkafolyamatokon, stb. ha valtoznak a feltételek? Beszél-e idegen
nyelveket? Hogyan fog targyalni a kulfoldi partnerekkel? (Sajat maga az adott idegen
nyelven, vagy tolmacs segitségével?)

Mennyire felkésziiltek a munkatarsai arra, hogy hatékonyan jaruljanak hozza a
cég exportpiacra lépéséhez?

X/
°

Beszélnek-e idegen nyelveket?

X/
°

Felkészlltek-e a nemzetkdzi folyamatok kezelésére?

X3

*

Képesek-e a kiilpiac minéségi elvarasainak megfeleléen dolgozni?

X/
°e

Rendelkeznek-e a megfeleld6 kompetenciakkal és nyelvtudassal azok a
szakemberek, akik a kuilféldi projektekkel foglalkoznak majd? (Ez kiléndsen a
marketing és az értékesités terliletén kardinalis kérdés, de masféle specialis
szakismeretre is szlkség lehet egy-egy agazatban.)

Marketing és értékesités

Mennyire versenyképes a cég a nemzetk6zi marketing vonatkozasaban?

Az exportprojekt legelején még nem jott el az ideje annak, hogy kidolgozzuk az
exportstratégiat, ami majd meghatarozza a nemzetkdzi piacokra tervezett
marketingtevékenységuinket. (Az exportstratégiardl egy késébbi modulban beszélink
részletesen.) A belsé feltételek vizsgalatakor azonban fontos felmérni, mennyire
készllt fel a vallalkozas arra, hogy szinvonalas exportmarketinget folytasson. A
marketing sokféle értelmezése miatt kulon kiemeljik az értékesitést, ami egyes
definiciok szerint a marketing részét képezi. (Lasd a fejezethez kapcsolddd
fogalomtarban.)
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MEGKULONBOZTETES

.. MOCIO
ARKEPZES ES PRORICCIO
POZICIONALAS

2 ERTEKESITES
TERMEK. /
SZOLGALTATAS

o,

% Stratégia:

Rendelkezik-e a cége olyan értékesitési stratégiaval, ami az ujitasokat kdzvetlenul a
nemzetkdozi piacon hasznositja? / Van-e elképzelése arrdél, hogyan fogja kialakitani az

yaVe

« Megkiilonboztetés:

Kidolgoztak-e mar a cég kuldetését és USP-jét? Felismerhet6-e a vallalat, azaz
foglalkoztak-e az egységes vallalati arculat kialakitasaval? Rendelkeznek-e a hazai
piacon bevezetett termék- vagy szolgaltatasmarkakkal? Ha igen, mennyire ismerik a
vevlOik ezeket a markakat?

< Arképzés és pozicionalas:
A termékek vagy szolgaltatasok arait tekintve melyik piaci szegmensbe tartozik a

vallalkozas? Osszhangban vannak-e az arak a minéséggel? Belekényszeriil-e a cég
az arversenybe? Hogyan pozicionaltak a piacon a termékeiket/szolgaltatasaikat?

+ Termék/Szolgaltatas:

Tudjak-e, hogy mely termékiket vagy szolgaltatasukat lenne érdemes kulfoldon
értékesiteni? Vannak-e olyan termékeik, amelyekrél ugy gondoljak, hogy kulféldén
nem piacképesek? Képesek-e rovid id6 alatt megujitani a termék/szolgaltatasi
portféliét, hogy reagalni tudjanak a piaci igényekre?

o,

< Ertékesités:

Végfelhasznalok vagy mas cégek felé terveznek-e értékesiteni az exportpiacon?
Kidolgoztak-e, vagy atgondoltak-e mar az értékesitési folyamatot? Megfelel-e a
tervezett értékesitési folyamat a nemzetkdzi elvarasoknak? Hasznalnak-e CRM-
rendszert, amelyben nyilvantartiak az Ugyfél- és partneradatokat, valamint a
folyamatokat? Végeztek-e mar a célorszagra fokuszalé piackutatasokat, s ha igen,
milyen mddszereket alkalmaztak? Mennyire tartja fontosnak azt, hogy elégedettséqgi
felméréseket végezzenek a vevéik kdérében?
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<+ Promocio:

Hogyan kivanja elérni a piacot B2C stratégia esetén? (B2C: kdzvetlen értékesités a
végfelhasznalok felé.) Hogyan kivanja elérni a piacot B2B stratégia esetén? (B2B:
vallalatkdzi piac.) Hogyan fogjak kidolgozni a nemzetkdézi piacra szant
marketingkommunikaciés anyagaikat? Meg tudjak-e oldani ezt hazon belll, vagy kilsé
segitségre szorulnak?

Innovacio és szellemi tulajdonvédelem

Mennyire tekintheté innovativnak a cégiik? Elég
figyelmet forditanak-e a szellemi tulajdonvédelemre?

Az innovacidéval a vallalat alapvetd célja, hogy
versenyeldényt szerezzen. A kkv sikeres exportjanak
feltétele, hogy egyedi termékekkel probaljanak kulpiacot
szerezni. Az innovacié folyamata: otletek gydjtése,
elbzetes kivalasztas, gazdasagossag elemzése, miszaki
fejlesztés, termék- és piactesztek, a termék bevezetése a
piacra. Innovativ termékek és szolgaltatasok esetében
oriasi kockazatot vallal az, aki nem foglalkozik a szellemi
tulajdon védelmével. Szakértbk segitségével minden
termékre / szolgaltatasra / eljarasra, stb. meg lehet talalni
a megfelel6 oltalmi format, legyen sz6 akar
szabadalmakrol, védjegy- vagy markaoltalomraol.

% Hogyan vélekednek a kovetkezd kérdésrél: érdemes-e ujitasokkal el6allniuk, vagy
inkabb a jol bevalt termékeket, mdédszereket, folyamatokat kell megtartaniuk?

* Mennyire jellemz6 a cégre az, hogy folyamatosan megujitiak a termékeiket /
szolgaltatasaikat?

+ Tudnak-e egymastdl tanulni munkatarsai a cégen belal?

% Mennyire innovativak a kollégai — kezdeményeznek-e ujitdsokat a sajat
munkateruletikén? Fontos-e szamukra, hogy megfeleljenek a piaci igényeknek
(van-e egyaltalan ralatasuk a piaci igényekre), vagy egyszerien csak teszik a
dolgukat?

% Osszegylijtik-e és dokumentaljak-e a cégnél az innovacids tleteket? Ha igen, ezt
strukturaltan teszik-e?

+ Foglalkoztak-e mar a szellemi tulajdonvédelemmel? Rendelkeznek-e valamilyen
szabadalommal, oltalommal?
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Termelés és szolgaltatas

Megfelel-e a cég termelési és szolgaltatasi tevékenysége
a nemzetko6zi elvarasoknak?

Termelési és szolgaltatasi tevékenységével a cég kulonb6zé
eréforrasok felhasznalasaval Uj javakat hoz létre. A termék-
eléallitas targyiasult formajaval szemben szolgaltatasaival (vagy a kiegészitd
szolgaltatasokkal) olyan ,végterméket” vagy elényt kinal a vasarloknak, amely nem
targyiasult, igy nem eredményez tulajdonjogot semmi fol6tt. Barmilyen tevékenységgel
foglalkozzon is a cég, ahhoz, hogy a kllpiacokon sikeres lehessen, elengedhetetlen a
rugalmassag és a gyors alkalmazkodas képessége.

* Rendelkezik-e a cég tartalék kapacitassal, vagy képes-e igény esetén barmikor
kapacitast boviteni?

« Megfeleléen strukturaltak-e a kulonb6zd célcsoportok szamara a termelést /
szolgaltatast?

«» Okozhat-e barmilyen problémat a cég szamara az, ha a termelési folyamatokat
hirtelen modositani kell?

% A termelés és szolgaltatas min6sége megfelel-e a nemzetkdzi igényeknek?

« Képesek-e rugalmasan alakitani a logisztikai folyamatokat?

Pénzugyi kapacitas

Mekkora pénziigyi kapacitassal (jéovedelemtermelbé képességgel) rendelkezik a
vallalkozas?

Az exportprojekt megvaldsitasahoz sziikséges pénzlgyi fedezet sajat eréforrasbdl,
vagy részben kulsé forrasok bevonasaval is eléteremthetd. A cégnek barmikor be kell
tudni mutatnia pénzlgyi gazdalkodasanak eredményeit. Ez kiildonésen fontos lehet pl.
palyazatok vagy hitelkérelem benyujtasakor, Uzleti terv készitéséhez, stb.

+ Milyen a cég eléfinanszirozasi képessége, rendelkeznek-e tartalék cash-flow-val?

% Mennyire stabil a helyzetlik a hazai piacon, képesek-e pozitiv cash-flow-t termelni
a kovetkez6 években az export finanszirozasahoz?

+ Hitelképes-e a cég?

% Utananéztek-e annak, milyen eléfinanszirozasi rendszer/hattér tamogathatna az
exportpiacra lépésiket?

« EI6 tudnak-e teremteni pénzlgyi forrasokat Uj piaci igények lefedésére, vagy Uj
uzletagak kialakitasara?
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Javasoljuk, hogy az erésségeket és a fejlesztendé teriileteket a fejezethez tartozo
munkalapon 0Osszesitse. Ennek célja az attekintes mellett az, hogy megoldast
keressen és talaljon a fejlesztés modjara. Amennyiben nem biztos abban, hogy a cég
valamely adottsaga az er6sségekhez vagy a gyengeségekhez tartozik-e*, lépjen
kapcsolatba exporttanacsadojaval!

*Nem is olyan kénnyt eldénteni, hogy ha pl. mindent egymaga szeret kézben tartani
és ellendrizni, az er6sségnek szamit-e, vagy épp gyengeségnek, amin érdemes
valtoztatni. Exporttanacsaddja segit elemezni azokat a pontokat, amelyek nem
egyértelmiiek az On szamara.

FOGALOMTAR

Fogalom: Meghatarozas:

SWOT-analizis Elemzési modszer, amely elengedhetetlen az elérelatd
tervezéshez. Feltérképezi a vallalat erbsségeit,
gyengeseégeit, lehetéségeit (azt, hogy mely eréforrasokat
képesek mozgdsitani), valamint azt, hogy milyen
veszélyekre szamithatnak. E kifejezések angol
megfeleldinek ,Strengths, Weaknesses, Opportunities és
Threats” kezd8betli adjak a SWOT elnevezést. A
fogalom magyarositva GYELV-elemzésként is
hasznalatos, a betlisz6 a ,GYengeségek, Erésségek,
Lehet6ségek, Veszélyek” szavak kezdébetiibdl all
0ssze.

SW-elemzés A SWOT-elemzés a latszolagos egyszerisége ellenére is
meglehetésen  Osszetett, gy az  exportprojekt
vizsgalatahoz két részre bontottuk. Az SW-elemzés
(Strenghts, Weaknesses) kizardlag a bels6é tényezbkre
koncentral.

Status quo felmérés Egy vallalkozas  aktualis helyzetét  bemutatd
allapotfelmérés.

USP - Unique Selling Olyan megkuldonbozteté termék- vagy markaelény,

Proposition amelyet a versenytarsak kozul csak az adott marka
tudhat magaénak, és amely képes a termék vagy
szolgaltatas egyediségét megteremteni a piacon. A
vallalatkdézi (B2B) szektorban a meggy6z6 USP
megsokszorozza a marketing hatékonysagat.

Pozicionalas Az a tevékenység, amelynek soran kialakitunk magunkrol
egy elére meghatarozott képet a célcsoportunk fejében.
Magas pozicionalas esetén példaul azt varjuk, hogy a
potencialis Ugyfeleink ugy gondoljak, hogy a termékeink /
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szolgaltatasaink magas szinvonaluak, amelyeknek épp

ezert érdemes medfizetni a szokasosnal magasabb arat.

Marketing Szikebb értelemben olyan vallalati tevékenység, amely a

vevok / felhasznaldk igényeinek kielégitése érdekében
elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant
termékeket és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a
fogyasztokkal, kialakitia az arakat, megszervezi az
ertékesitést és befolyasolja a vasarlokat.

Tagabb értelemben a vallalat egészére kiterjedd
szemléletmad / filozéfia, mely a vevOkkel és igényeikkel
val6 azonosulast hangsulyozza. A  marketing
meghatarozhatdé, mint eszme, filozéfia, vezetési elyv,
gondolkodasi mod, melynek kdzéppontjaban a
fogyasztok igényei allnak. A gyakorlat oldalardl vallalati
alapfunkciokban, szervezeti egységekben, feladatokban,
modszerekben és technikakban jelenik meg.

B2B Business-to-Business, azaz vallalatkdzi piac. A kkv-k
exportja jellemzéen a B2B szektorban torténik, hiszen
vagy egy beszallitoi lanc tagjaként miakodnek, vagy
kulféldi partnereken keresztll értékesitenek.

B2C Business-to-Consumer, azaz fogyasztéi piac. Marketing
tekintetében az alkalmazandd stratégiak és eszkozok
jelentésen eltérnek a vallalatkozi szektorétdl. Egy ipari
cég is termelhet a fogyasztéi piacra (pl. élelmiszeripar),
de a kkv-k esetében tobbnyire beékelddik legalabb egy
kozvetitd a csatornaba.
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