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Utmutats kezdé exportdreknel acra!

ELEMZES PIACKUTATAS EXPORTSTRATEGIA EXPORTTERV

LEPJEN Kl A KULPIACRA!

Ha elolvasta az el6z6 modulok anyagait, és kitoltotte a munkalapokat, mostanra mar
elkészllt az irasos exportstratégiaja és a stratégia végrehajtdsahoz szikséges
cselekvési terv is. Az exporttervben részletezte a cégére varoé feladatokat, felelésoket
és koltségvetést rendelt az egyes munkacsomagokhoz.

Ebben a modulban az exportprojekt végrehajtasarol beszélink, egészen a sikeres
piacra lépésig. Az utana kovetkezd Iépéseket az exportprojekt sikere vagy kudarca
hatarozza meg. Ne feledjuk, amit eddig megterveztink, mindaddig csupan feltételezés
marad, amig ki nem probaljuk a gyakorlatban! Az exportpiaci gyakorlat jelenti majd az
igazi visszacsatolast, megmutatja, mennyiben kell majd mdédositanunk a stratégiankat
és a terveinket.

Aki vellnk tart, végre elkezdheti megvalésitani az exporttervben leirt folyamatokat. Sok
sikert kivanunk a kulpiacra Iépéshez!

UTMUTATO

A piac — az igazi visszacsatolas

Az exportprojekt legizgalmasabb szakaszahoz érkeztiink: a végrehajtasi fazisban
elkezdjuk az exporttervben leirt folyamatok megvalositasat. Ha viszonylag egyszer(
projektrél van szo, azt az exportmenedzser kdnnyen atlathatja és kézben tarthatja, egy
komplexebb exportprojekt esetében azonban érdemes professzionalis iranyitasi
modszert alkalmazni. (Mivel a kezdd exportér szamara az elsé exportprojekt egyben
tanulasi folyamat is, javasoljuk, hogy prébaljon meg egy egyszeribb tesztprojektet is
professzionalisan iranyitani, hiszen ezzel nagyon sok tapasztalatot szerezhet.)

A végrehajtas fazisaban nagyon
sokféle piaci visszajelzést kapunk.

\\ l // Ezek némelyike akar a teljes
/ stratégiankat is megkérddjelezheti. Ne
~ — kezdjunk el kapkodni és ne hozzunk

- e— elhamarkodott dontéseket! A
visszajelzéseket el6szor elemezzik,

/ \ és csak akkor modositsunk a
/ f \ stratégiankon, ha feltétlendl

szukséges.
PIACI INFORMACIOK. MINDEN IRANYBOL

MAGYAR
KERESKEDELMI 1
ES IPARKAMARA

www.exportkalauz. hu Késziilt a MAGYAR KERESKEDELMI ES IPARKAMARA megbizasabél. ©2013 BUSINESS PROVIDER GROUP KFT. Dokumentum verzioszama: 1.0



EXPORT

o s st a kiilpiacra!

Visszajelzés Fontossag | Valtoztatunk-e Valtoztatunk-e az
1-10 stratégian? exportterven?

termék Kulfoldi vasaron Alapvetéen Igen, az Utemezést
tuI nehéz potencialis nem, de a modositani kell,
partnerek ) 8 terméket hiszen a termék
visszajelzése modositjuk modositasa miatt
csuszik az
utemterv
A weboldal Kiulféldi  vasaron Nem Nem
nagyon jol potencialis
bemutatjia  partnerek + 2
a termék visszajelzése
elényeit

A visszajelzéseket tekintsiik lehetéségnek, hogy a hipotézisekre épitett stratégiankat
megmeérettessiik a piacon!

A hagyomanyos modellekben a visszacsatolast a cégek csak a végrehajtas utan
szoktak elemezni — de gyorsan valtozé vilagunkban ez a mddszer megnovelné a
kockazatokat. Csak azok a cégek tehetnek szert jelentds versenyelényre, amelyek
szinte azonnal képesek reagalni a piac visszajelzéseire. Epp ezért fontos, hogy a
végrehajtas és a visszacsatolas egyidejlleg torténjen! A piaci informaciok alapjan
allanddan finomitsuk a stratégiankat, és adaptaljuk hozza az exporttervet — aminek a
végrehajtasa ujabb visszajelzéseket eredményez, ezzel ciklikussa téve a folyamatot.
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A végrehajtas monitorozasa — legyunk képben!

Mikozben figyeljuk a piaci visszajelzéseket, id6nkeént (pl. hetente) tekintsuk at a projekt
elérehaladasat. Ha az exporttervet Gannt-diagramban abrazoltuk (pl. Ganntproject-
ben készitettlk el), akkor abban jeldlni tudjuk az adott munkacsomag készultségi fokat
1-100% kozott. Tartsuk be és tartassuk be a hataridéket!

Legyunk kovetkezesek: ugyeljink arra, hogy az exporttervben megfogalmazott
munkacsomagok elvégzése a terveknek megfelel6en haladjon. Ugyanakkor legyunk
kell6éen rugalmasak, hogy minél elébb reagalni tudjunk a piac visszajelzéseire.

Tartsuk szem el6tt az eredeti célt! Az exportprojekt célja a sikeres piacra lépés, nem
pedig az, hogy valamelyik részfeladatban megvalésitsuk 6énmagunkat. Ha pl. egy
,Csillogo-villogd” weboldalt tervezink a potencialis partnerek szamara, de a site nem
éri el a céljat, akkor feleslegesen dolgoztunk.

Az exportmenedzser ellenérizze a teljes folyamatot, de a részletekkel is legyen
tisztaban.

Kontrolling és lean menedzsment — maradjunk karcsuak!

Amig nincs arbevételunk, addig olyan mérési mddszert hasznaljunk, amivel
megallapithatd, hogy a projekt j6 uton halad-e. Erre a kontrolling modszer a
legalkalmasabb. A moddszer lényege, hogy a terveket 0ssze kell hasonlitani a
tényekkel. Példaul osszehasonlithatjuk az egyszeri koltségeket az exportprojekt
id6aranyos fix koltségeivel. Fontos, hogy ne érhessék kellemetlen meglepetések a cég
vezet6it. (Pl. driasi problémat jelentene, ha a projekt elérehaladtaval kiderilne, hogy
nem maradt pénz az aktiv értékesitési célok megvalositasara.)

Az exportstratégiaban és az exporttervben pontosan kiszamoltuk, mennyit kolthettiink
az exportprojekt egyes munkacsomagjaira. Idészakonként monitorozzuk a valos
koltségeket, és ne lépjuk tul a koltségvetést. Ha erre mégis sor kertlne, térjunk vissza
az exportstratégiahoz és az uzleti tervhez, és szamoljunk ujra.

A végrehajtas soran csak akkor engedélyezzik a kdvetkezdé mérféldkdvet, ha az el6z6
mérféldkd koltségvetését elfogadtuk!

Munkacsomag Tervezett | Tényleges Megjegyzés
koltség | koltség (e
e Ft Ft

tervezetteken felll
Iehetosegunk nyilt arra, hogy

Kulfoldi  —targyalasok, 55000 2g00e  részt vehessiink egy, az MKIK

kiutazasok . )
altal szervezett kedvezményes
kiutazason a célorszagba
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Az egyszeri koltségek esetenkénti tullépése nem jelent nagy gondot, de az allandé
koltségeket tartsuk ,karcsuan”, sajatitsuk el a ,lean” gondolkodast! Az exportprojekt
id6tartama alatt lehetdleg csOkkentsuk a kiadasokat, pl. nem szabad nagy apparatust
|étrehozni, és csak indokolt esetben vegyunk fel Uj munkatarsat.

A cash-flow problémak gyakran éppen a folyamat elején jelentkeznek, hiszen a
termék/szolgaltatas bevezetésének idészakaban, vagyis jellemzéen az elsd két évben
kell a legnagyobb koltséggel szamolnunk.

Indikatorok — hol tartunk?

Onmagaban a munkacsomagok végrehajtasanak nyomon kdvetése és a koltségek
folyamatos ellenérzése nem mutatja meg, hogy j6 uton haladunk-e a végsé cél felé.

A végso cél a sikeres piacra lépés a célorszagban, s hogy mit tekintiink sikernek, azt
az exportstratégiankban hataroztuk meg. Pl.: ,sikeres szerz6déskétés egy kizardlagos
disztribator partnerrel, aki képes lefedni a teljes célpiacot.”

A cél eléréséig még hosszu id6 telik el, de addig is mérnunk kell az elérehaladasunkat.
Az alabbi tablazatbaol kiderul, milyen részeredményeket vizsgalhatunk.

Indikétor (példak) | Idészak |  Terv.  [Tény | Eltérés oka

Az exportprojekt végeéig (a sikeres piacra lépésig)

2014.03.01 A partnerkeresés

Hany uj, potencialis kezdetétdl
partnerrel vettik fel - negyedévente 10 U] 7
a kapcsolatot? 2014.06.01 potencia”lis parjtngrt
szeretnénk talalni
Hany potencialis 2014.03.01 A potencialis partnerek
partnerrel kezdtiink  ~ 30%-aval érdemi 40%
targyalasba? 2014.06.01 targyalast kezdunk
1 kizardlagos
Szerz6dott export 2014.03.01 disztributort
disztributorok i} szeretnénk talalni, aki 0
szama: 2014.06.01 k(:ep(?s lefedni a
célpiacot

A sikeres piacra lépés utan

Hany helyi ugytellel 5415 01,01 Ezt az adatot a partner

targyalt a .
pargtrlerijnk? ) adja meg, pl.- 25

20
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Utmutato kezdd exportdréknek J
2015.03.31
Hany helyi tigyféllel | 2015:01.01
szerz6dott a ) 5 0
partnerink? 2015.03.31
2015.01.01
Hany darabot adott -
el a termékiinkbd|? 100 0
2015.03.31
2015.01.01

Mekkora volt az
arbevétellink az ) 1000e 0
adott id6szakban? 2015.03.31

Hogyan mérhetjiik az elérehaladast, ha B2B vevoket keresiink a

célpiacon?

Hasznaljuk pl. az alabbi indikatorokat:

« Hany rendezvényen vettink részt?

% Hany potencialis ugyféllel vettik fel a kapcsolatot?

« Hany potencialis tgyfél talalt rank?

+ A kapcsolatfelvétel utan hany potencialis tgyféllel targyaltunk érdemben?

% Hany potencias ugyféllel jutottunk el a szerz6déskoteés fazisaba?

« Hany érdekl6d6 potencialis Ugyfelet kell talalnunk ahhoz, hogy egy sikeres
uzletkotés létrejojjon?

A végsd értékelésnél a szubjektiv tényezbket is vegyuk figyelembe! Szubjektiv

indikator lehet pl. a kapcsolat minésége a potencialis partnerekkel. Célszerli a

szubjektiv indikatorokat is elére meghatarozni. Mivel szubjektiv elemekrdl van szo,
tobb munkatars ,érzéseit” lehet mérlegelni, és az alapjan déntést hozni.

Szubjektiv indikator ldészak  Ertékelés Megjegyzés
(példak) (1-10)
Mennyire j6 2014.03.01 Ha nem vagyunk elégedettek a

8 kapcsolat minéségével, akkor uj

kapcsolatot - kapcsolatokat kerestink.

alakitottunk ki X. Y.
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potencialis 2014.06.01
partnerrel?

Ertékeljiik

partnerenkent!

Mennyire érdemes

X. Y. potencialis Hiaba j6 a kapcsolatunk X. Y.-nal,

partnerrel Uzletet 2014.03.01 ha valamely okbdl nem tartjuk
kotnlnk? i 2 igazan megfeleld partnernek, pl.

) nem tartjuk elég eredményesnek az
Ertekeljlik 2014.06.01 értékesités terén.

partnerenkent!

Kockazatkezelés

A Kkockazatkezelés, ill. a kockazatok minimalizaldsa az exporttervezés egyik
legfontosabb eleme. Mikdézben mindent megtesziink a siker érdekében, szamolnunk
kell a kudarc lehetéségével is. Nagyon fontos, hogy semmiképpen ne veszélyeztessuk
a hazai értékesitéslnket, és ne kockaztassuk az eddig elért eredményeinket.

Eléfinanszirozdsi kockdzat Orszdgkockdzatok
irfa[yamkgckdzat Newmfizetési kockdzat
Nyelvi és kulturdlis félreértésekbdl eredd kockdzatok

Szellemi tulajdonvédelemmel kapesolatos kockdzatok

Csaldsokbél eredd kockdzatok Széllitdsi kockdzat

Extra kereskedelmi kockdzatok
(pl. dru dtvételének elutasitdsa)

Minél nagyobb arbevételt varunk, annal nagyobb kockazatot kell vallalnunk, hiszen a
kockazat aranyos az elért hozammal. A befektetés mértékén is mulik a varhato
nyereség. Kis befektetés, kis hozam, nagy befektetés nagy hozam — ez aldl az export
sem kivétel.
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Utmutats kezdé exportdreknel

Ha példaul azt szeretnénk, hogy harom év mulva a cég arbevételének 80%-a kulfoldi
piacokrol szarmazzon (és emellett a hazai arbevétel se csokkenjen), akkor a
befektetésnek aranyosnak kell lennie a kitizott céllal. Elképzelhetd, hogy a cél
megvalositasahoz akar a meglévd tdketartalékunk 80 szazalékat is fel kell
hasznalnunk. Fontoljuk meg: mennyire kockaztatjuk ezzel a cég jovéjét?

A kockazatkezelés lépései:
% Azonositsuk a kockazatokat
+ Becsuljuk meg a kockazatok bekovetkezésének valoszinlisegét

% Hatarozzuk meg a kockazatok varhato kovetkezményeit (ha bekdvetkezne egy-egy
negativ hatasu esemény)

« Keészitsunk terveket a kockazatok kezelésére
% Monitorozzuk a bekovetkezett eseményeket
« Kommunikaljuk a terveket az érintettek felé
Valtozasmenedzsment

Az exportprojektet épitsik a valtozasmenedzsmentre! Nem szabad a végsdkig
ragaszkodni a kit(zott célokhoz, meg kell hatarozni a kiszallasi pontokat. Van, amikor
elegendd a projekten valtoztatni, de az is kiderulhet, hogy nem tudjuk elérni a célokat.
Ha pl. mar a masodik évben latjuk, hogy sokkal magasabbak a koltségeink, mint
vartuk, és az eredmények sem igazoljak az eréfeszitéseinket, akkor zarjuk le az
exportprojektet. Egy rossz poziciéban a varakozas csak noveli a veszteségeket, ezért
inkabb merjlink valtoztatni! Ne kudarcnak, hanem tanulépénznek fogjuk fel a
torténteket, hiszen a tapasztalatok birtokdban sikeresebben tervezhetjlk meg a
kovetkezd projektinket.

A véltozas leirasa A valtozas Mennyire A A valtozas
oka indokolta  valtozas kovetkezménye
valtozas?  koltsége
(1-10) (e Ft)
1 | Az exportprojekt Magasabb Tullépjuk a
egyszeri koltségei szinvonalu tervezett keretet

30%-kal
meghaladjak a

nyomtatott 8
anyagra van

tervezett 0sszeget szukségunk
2 | El kell halasztani a Nem Csuszik a projekt
partnerkereseési készultek el
fazist a marketing-
anyagok
MAGYAR
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Utmutats kezdé exportdreknel ‘

FOGALOMTAR

Lean menedzsment Vallalatiranyitasi rendszer, amelynek célja, hogy
folyamatos fejlesztéssel fokozzuk a cég értékteremtd
képességét, s kozben csokkentsuk a veszteségeket. A
lean (,karcsu”) menedzsment lényege a
munkafolyamatok hatékonysaganak novelése és a
hianyossagok feltarasaval a pazarlas megszintetése /
minimalizalasa. Osszegezve: a lean menedzsment a
gazdasagos mikodés eszkoze.

Kontrolling Vallalatiranyitasi tevékenység, amely kiterjed a célok

(Controlling) meghatarozasara, a dontés-el6készitést segitd
informaciok folyamatos gyUjtésére, és a kulonbdzé
ellen6rzési funkciokra. A kontrolling szabalyozo
folyamata a tervek kidolgozasara és megvaldsitasara,
a valds eredmények rogzitésére és a tervekkel vald
O0sszevetésére fokuszal. A kontroller lehet egyetlen
személy, aki a dontéshozé tanacsaddja, de a
menedzsmentbdl tobben is foglalkozhatnak ezzel a
tevékenységgel.

Véltozasmenedzsment Menedzsment szakterilet, amely a valtozasok
kezelésére torekszik annak érdekében, hogy a vallalat
a lehet6 legjobb eredményt érhesse el. Az
exportprojekt sikere jorészt azon mulik, mennyire jol
tudjuk kezelni a KkitGzott célokat veszélyeztetd,
folyamatosan bekovetkezd valtozasokat. A piaci
igényekre reagalva sokféle valtozassal kell szamolni.
El6fordulhat, hogy mddositani kell pl. a terméket, a
termékvalasztékot, a gyartasi folyamatot, a stratégiat,
a szervezeti felépitést vagy a mindségbiztositast.
Mindez a valtozasmenedzsmenttel foglalkozo
szakemberek feladata.
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