EXPORTSTRATEGIA
EXPORTKALAUZ H

Utmutats kezdé exportdreknel

ELEMZES PIACKUTATAS EXPORTSTRATEGIA EXPORTTERV EXPORT

ALAPOZZA MEG STRATEGIAI DONTESEIT!

Amennyiben végigolvasta az el6z6 modulokat és kitoltotte a munkalapokat, felkészuilt
piackutatast, valamint beszerezte a hianyz6 informaciokat, akkor rendelkezésére
allnak azok az adatok, amelyekre batran alapozhatja stratégiai dontéseit.

Ebben a modulban tehat az exportstratégiaval foglalkozunk. A fejezet célja, hogy
értelmezzik a kezd6 exportér szamara ismeretlen fogalmakat, valamint
végigvezessik azon a folyamaton, amelyben meghatarozza cége exportcéljait, a célok
eléréséhez sziikséges politikat és terveket. Ha veliink tart, Utmutatonk segitségével

Ve

Fontos megjegyeznlnk, hogy az exportstratégia nem egy konstans dokumentum,
amiben egyszer s mindenkorra rogzitettik a terveket! TekintsUk egy olyan
menedzsment eszkdznek, amely tdmogatja a dontéshozatalt, és amit a folyamatosan
valtozo feltételeknek és piaci viszonyoknak megfeleléen id6rél-idére modositani kell.

UTMUTATO

Mi célt szolgal az exportstratégia?

Az exportstratégia a stratégiai dontések meghozatalat tamogaté menedzsment
eszkoz, amely egy adott id6szakra vonatkoztatva meghatarozza a vallalkozas
exportcéljait, valamint a célok eléréséhez szukséges politikat (Uzleti modellt) és
terveket — figyelembe véve a bels6é erdforrasokat, valamint a kilsé kornyezeti
tényezbket. Idealis esetben az exportstratégia a cég hosszu tavu (t6bb éves) alapvetd
stratégiajanak a szerves része, amely kiegésziti, nem pedig veszélyezteti a vallalkozas
hazai mikodéseét.

Az exportstratégia minden lényeges informaciot tartalmaz arrél, hogy mit szeretnénk
ertékesiteni, mely piacokon és milyen eszkdzokkel, de nem részletezi a cselekvési
tervet. Ha jol allitottuk 6ssze, akkor levezethetd belble az export akcidterv (réviden
exportterv), amelyben mar a konkrét feladatok kivitelezésére koncentralunk:
meghatarozzuk és Utemezzik az egyes lépéseket, koltségvetést és felel6sdket
rendelink hozzajuk. (Az exportterv elkészitésével a kovetkez6 modulban
foglalkozunk.)

Tovabbi elény, hogy az exportstratégiank az Gzleti tervink alapjaul is szolgalhat, amely
akar harmadik fél (pl. bank) részére is kiadhato. (Megjegyezziik, hogy az Uzleti terv
elkészitése meghaladja a kezd6 exportér kompetenciajat, ezért ennek osszeallitasat
bizza szakértdkre.)
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Milyen legyen az exportstratégia és ki készitse el?

A stratégia legyen egyszerl és dinamikus, ugyanakkor teljes korl — de ne bonyolitsa
tul. Eppen ellenkezéleg, kezelje az informaciokat a lehetd legattekinthetébb formaban,
pl. Excel-tablakban. Javasoljuk, hogy Utmutaténk segitségével haladjon lépésrél
lépésre, és hasznalja a munkalapok tablazatait is! Ha elakad, kérdezze
exporttanacsaddjat!

Mivel menedzsment eszkozrél beszéliunk, célszeri az  exportstratégiat
csapatmunkaban o0sszeallitani. Ha a cég menedzsmentje és az egyes szakteruletek
felel6sei is részt vesznek a munkaban, 6sszegz6dik a tapasztalatuk, igy pontosabb és
szakszeribb lehet a végeredmény. Exportkalauzunk segitségével azonban barki

ey

Az exportstratégia tervezési szakaszai

A konnyebb atlathatésag érdekében az exportstratégiat két alapvetd tervezési
szakaszra osztottuk fel:

< Az ,A” tervezési szakasz az exportprojekt végéig, azaz a sikeres kulpiacra
lépésig* tart.

% A ,B” tervezési szakasz a sikeres kulpiacra lépéstél a megtérilési idészak végeéig
tart.

*Sikeres kulpiacra lépésnek tekinthetjik, ha az exportértékesités beindul, és az els6
arbevétel beérkezik. Azt, hogy pontosan meddig tart az adott exportprojekt, minden
cég maga hatarozza meg.

Miért foglalkozunk el6szor a ,,B” tervezési szakasszal?

Az exportstratégia megtervezését az idérendhez képest forditott sorrendben érdemes
A" szakasz, azaz az exportprojekt stratégiaja. Az ,A” szakasz egyetlen célja ugyanis
a sikeres piacra lépés, de hogy melyik piacon lépunk piacra, és mit tekinthetink
sikernek, az a ,B” tervezési szakaszban dél el.

Az ,A” és ,,B” tervezési szakasz jellemzoi
,»A” tervezési szakasz:

Az exportprojekt fontos jellemzéje, hogy jelentdés kezdeti beruhazast igényel. Ennek az
Osszegnek kell fedeznie pl. a tervezés, az el6készités koltségeit, a
marketingkoltségeket, és az exportprojekttel foglalkozd6 munkatarsak bérkoltségét is.
Az exportprojektben minden tevékenységunk a sikeres piacra lépést szolgalja.
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,,B” tervezési szakasz:

EXPORTSTRATEGIA

Attol fogva, hogy sikeresen kiléptink az exportpiacra, mar nem csak koltségekkel,
hanem arbevétellel is szamolhatunk. Sikeres exportrél akkor beszélhetliink, ha az
0sszes koltségunk megtérul, és az uzletink elkezd nyereséget termelni.

Az alabbi tablazatban 6sszehasonlitjuk a két szakasz legfontosabb jellemzéit:

Az exportstratégia tervezési szakaszai

,A” tervezési szakasz
Az exportprojekt lebonyolitasanak
idbszaka a sikeres piacra lépésig

,»,B” tervezési szakasz
Az export kezdeti id6szaka a
sikeres kiilpiacra lépéstél a
kéltségek megtériiléséig

Pénziigyi mutatok:

e Jelent6s kezdeti
beruhazasi koltségekkel
kell szamolni

o Nincs arbevétel

o Fix koltségek és valtozo
koltségek is terhelik az
értékesitést

e Van arbevétel

rendelt célok:

F6 cél: e A sikeres kiilpiacra lépés e Az adott célpiacon
folytatott
exporttevékenyseég
beépitése a cég
folyamataiba

Az egyes Példak: Példak:

szakaszokhoz o Sikeres szerz6déskotés e Akitlizott arbevétel

(mérfoldkovekhez) a célpiacon egy eléerése

kizarélagos
disztributorral

o Az Osszes tervbe vett
szerz6dés megkotése

o Az export Osszes
koltségének megtérilése

e A megrendelések
szamanak / volumenének

o Az elsé arbevétel ndvekedése
beérkezése
Az elérehaladas Példak: Példak:
szamszer(isitheto e A potencialis partnerek o Az arbevétel alakulasa
mutatoi: szama e A megrendelések
e A potencialis vev6k szamanak / volumenének
szama alakulasa
o A megkotott szerzédések o A cég tevékenységével
szama kapcsolatos pozitiv

visszajelzések szama

o Megjelenések szama a
kulféldi szaksajtéban és
mas férumokon

Kontrolling: e A kezdeti koltségek e A fix koltségek
ellenérzése ellenérzése
o Az exportprojekt e A valtozo koltségek
folyamatainak ellen6rzése
ellenérzése
MAGYAR
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e Arbevétel, ill. nyereség
nyomon kovetése

o stb.
A stratégia e Pénzigyi terv — e Exportcélok
épitéelemei: koltségvetés e Uzleti modell
e A marketingtervezés e Pénzugyi terv
folyamata e A marketingtervezés

folyamata
Milkddési terv
o Szervezeti felépités

A ,,B” tervezési szakasz stratégiaja

Az export kezdeti id6szakara vonatkozo stratégia

Ebben a részben el6sz6r meghatarozzuk a stratégiai célokat, majd kialakitjuk az Gzleti
modellinket. Ezutan elkészitjuk a pénzlgyi tervet, végiggondoljuk a
marketingtervezés folyamatat, végul dsszeallitiuk a mikodési tervet és a szervezeti
felépitést. Haladjunk lépésrél [épésre!

Hatarozzuk meg a stratégiai célokat!

Milyen a hatékony célkitizés? A kérdés megvalaszolasaban segit egy ,okos”
szempontrendszer, a SMART célkitiizés. Az angol nyelvii mozaiksz6 alkotéelemeinek
jelentése:

S: specific — konkrét, pontosan behatarolt
M: measurable — mérhet6

A: achievable — megvaldsithatd, elérhetd
R: relevant — a témahoz tartozo, relevans
T: time-bound — idGkerethez kothetd

A stratégiai célok tehat legyenek specifikusak, mérhetbéek, megvaldsithatok,
relevansak és iddkerethez kothetdk! Fogalmazzunk rdviden, pontosan, lényegre
toréen, példaul igy:

2015. marciusatél Szlovéniaban szeretnénk értékesiteni haromkerekl mianyag
kismotorokat. Az exporttevékenységbdl évi 100 millié forint arbevételre szamitunk.

A kezd6 exportéroknek javasoljuk, hogy el6szor egy kevésbé kockazatos
tesztprojektet megvaldsitsanak meg! Ne akarjak rogton az egész vilagot meghaoditani,
és ne tlzzenek ki maguk elé nehezen megvaldsithatd célokat. Ha egy kisebb Uzletben
gondolkodnak egy koézeli célpiacon, nagyon sok olyan tapasztalatot szerezhetnek,
amelyek fényében nagyobb sikerrel prébalkozhatnak késébb tobb termékkel és/vagy
tavoli piacokon.
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Tervezziik meg az uzleti modellt!

Az uzleti modell egy olyan menedzsment eszkdz, amely megfogalmazza a cég Uzleti
logikajat (Uzletpolitikajat), leirja a fogyasztoknak vagy a partnereknek nyuijtott
elényoket, valamint bemutatja a partneri halézatot, ill. az értékesités modjat. Az Gzleti
modell szlikebb értelemben egyszerllen azt a mddot jelenti, ahogyan a cég
értékesiteni szeretné a termeékeit / szolgaltatasait a kitlizott célpiacon.

Szamos jol bevalt Gzleti modellt ismerlink, de az is igaz, hogy ahany cég, annyiféle
uzleti modell 1étezik. A j6 Uzleti modell tartésan fenntarthaté versenyel6nyt biztosit a
vallalkozas szamara.

Miért van sziikség uzleti partnerekre?

Az exportban két alapvetd ceélcsoportot kulonbdztetink meg: vagy kozvetlenul a
vevOknek, vagy partnereken keresztll értékesitink. A valasztas az uzleti modelltél

fugg.

A magyar kkv-k szamara a kozvetlen export tdobbnyire nem jarhaté ut. Ennek szamos
oka lehet: pl. nem ismerik eléggé a ceélpiacot, nem rendelkeznek helyi értékesitési
halézattal, megfelel6 tdkeerdvel, kapacitassal vagy nyelvismerettel. A kdzvetett
exporthoz viszont a célpiacon tevékenykedé partnert vagy partnereket kell talalniuk.

Megjegyzes: az egyszeriiseg kedvéert, ,partnernek” tekintjiik az értékesitoket,
disztributorokat és (igyn6kdket egyarant, bar egymastol némileg eltéré tevéekenységet
folytatnak.

Miért érdemes ,,lizleti modellt” értékesiteni?

Amikor a potencialis partnereket szeretnénk meggydzni arrol, hogy miért érdemes
egyuttmikodnitk a cégunkkel, ne varjuk t6luk, hogy hatalmas lelkesedést mutassanak
termékiink vagy szolgaltatasunk irant. Oket elsésorban az érdekli, hogy miért éri meg
nekik velunk dolgozni, milyen elényoket kinalunk a szamukra — masodlagos szempont,
hogy ezeket az elényoket milyen termék vagy szolgaltatas tovabbértékesitése révén
élvezhetik.

Ha a targyalasok soran el6szor a potencialis partner szamara elényos Uzleti modellt
mutatjuk be, nagy valdszinlséggel érdeklédni fog a termék- vagy szolgaltatasi
palettank irant is. A partnerségen alapulé nemzetkdzi Uzlet pedig csak akkor fog jol
muikodni, ha az egyuttmikodés mindkét fél szamara kdlcséndsen elényds. Az alabbi
tablazatbdl kideral, miért j6 az a cégunknek, ha a partner szamara elényds Uzleti
modellt kinalunk:
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TERMEK /| SZOLGALTATAS

Mit értékesitiink?

% Terméket vagy szolgaltatast

Kinek értékesitiink?

o,

% Kozvetlenul a kulfoldi ugyfeleknek
(B2B vagy B2C piacon)

A piacra lépés koltsége

+ Magas

Kockazat

+ Rendkivul magas

EXPORTSTRATEGIA

UZLETI MODELL

Milyen elényoket kinalunk a
potencialis partnereknek?

o,

% Piacbdvitési lehetéséget

*,

A X4

Uj Ggyfeleket

X/
°

A sajat termékskala bovitésének
lehetéséget

7
A X4

Extra arbevételt

D

» Extra nyereséget, stb.

...vagyis egy uzleti modelit

Kinek értékesitiink?

% A potencialis partnereknek

A piacra lépés koltsége
+ Viszonylag alacsony

Kockazat

+ Viszonylag alacsony

Ismerje meq a legfontosabb stratégiakat Uzleti modelleket bemutatd tablazatunkbol!

Készitsiik el a pénziigyi tervet!

A pénzugyi tervezés a cég biztonsagos mikodésének alapja. A pénzigyi terv tdbbek
k6zott megmutatja, hogy a vallalkozas gazdasagosan mikodik-e, €s milyen arbevétel
mellett garantalhatd a pénzugyi stabilitasa a jovében.

Utmutatonk segitségével a kezdé exportdr sajat maga is meghatarozhatja az exportra
vonatkoz6 pénzlgyi tervének alapjait, de harmadik fél (pl. bank) szamara kiadhaté
részletes pénzugyi terv elkészitéséhez szakérté bevonasara lesz sziksége.

Milyen pénzigyi alapcélokat hatarozzunk meg a stratégiaban?

a) Tervezett export arbevétel

b) A termékhez kapcsolddo fix kdltségek

c) A termékhez kapcsolodo valtozé koltségek

MAGYAR
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d) Tervezett nyereség
e) Megtérulés
f) Cash-flow

a) Tervezett export arbevétel:

Barmilyen nehéznek is tlnik az arbevétel megbecsulése, az értékesités realis
el6érejelzése nagyon fontos. Hatarozzuk meg termékenként és Ggyfelenként a tervezett
arbevételt, és azt is, hogy milyen termelési volumen mellett szeretnénk ezt elérni. Az
elérejelzéshez rendeljunk idétengelyt. Konkrét szamadatokkal is dolgozhatunk, vagy
az 0sszegeket az itthoni arbevétel szazalékaban is megadhatjuk.

b) A termék/szolgaltatas eldallitasahoz kapcsolodo fix koltségek:

Vizsgaljuk meg a fix koltségeket kulonb6zd gyartasi volumenek esetében egy adott
id6északra vonatkoztatva. A fix és a valtozo koéltségek 6sszegét hasonlitsuk 6ssze a
piaci arakkal és a tervezett export arbevétellel. Ebbdl kidertl, hogy a meglévd
koltségstruktura mellett nyereséges lehet-e az exporttevékenységunk.

c) A termék/szolgaltatas elbéallitasahoz kapcsolédo valtozé koltségek:

Vizsgaljuk meg a valtozo koltségeket kulonbozé gyartasi volumenek esetében egy
adott id6szakra vonatkoztatva. A valtozo és a fix koltségek 6sszegét hasonlitsuk 6ssze
a piaci arakkal és a tervezett export arbevétellel. Ebbdl kiderul, hogy a meglévd
koltségstruktura mellett nyereséges lehet-e az exporttevekenységunk.

d) Tervezett nyereség:

Nyereség = Arbevétel — Réaforditasok. Az arképzési stratégiabdl kiindulva (erre
visszatériink a marketing-mix 6sszeallitasanal) fontoljuk meg, milyen koltségeket,
arrést épitlink be az arainkba, és mekkora eladasi volument tervezink. Tartsuk szem
el6tt, hogy az az uzletpolitika, ami arversenyre kényszeritheti a cégunket, kdnnyen
veszteséget termelhet!

e) Megtériilés:

Redlis az az elvaras, hogy az exportra forditott kdltségeknek a piacra lépéstél szamitva
harom éven bellil meg kell térulniik. A koltségekhez tartoznak az ,A” tervezési
szakasz, azaz az exportprojekt koltségei is. Termeészetesen piaci adatokkal
alatamasztott egyéni mérlegelés alapjan mas megtérilési id6tartamban is
gondolkodhatunk.

f) Cash-flow:

Vizsgaljuk meg a rendelkezésre all6 forrasokat és azok felhasznalasanak folyamatat
egy meghatarozott idészak alatt! Arra kell torekednink, hogy mindig elegendé
er6forras allion a rendelkezéslnkre. Tervezzlink korlltekintéen: a cash-flow
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szempontjabdl pl. az is fontos lehet, hogy milyen fizetési hatarid6t kotottlink ki az egyes
szerz6déseinkhez.

Gondoljuk végig a marketingtervezés folyamatat!

Kezdd exportéroknek szant Exportkalauzunkban egy sajatos logika mentén kisérjuk
végig az exportprojekt el6készitésének és kivitelezésének a folyamatat. Az altalunk
valasztott strukturaban az eddigi modulok megfelelnek a szakirodalomban
.,marketingtervezésként” meghatarozott folyamat egyes lépéseinek, és lefedik a
.,marketingterv’ egyes pontjait. (Marketingterv: lasd a Fogalomtarban)

A marketingtervezés folyamata:

+ Informaciogylijtés és elemzés (piackutatas)

s SWOT-elemzés

% A versenytarsak elemzése

« Szegmentalas, a célpiacok felkutatasa, pozicionalas
% A marketing-mix 6sszedllitasa

Az exportstratégia Osszeallitasanak ezen a pontjan épp ezért mar csak a stratégia
szempontjabdl relevans, hianyzo részekkel foglalkozunk.

Hatarozzuk meg az értékesitési célokat!

Az értékesitési célok kitlizésekor figyelembe kell vennink a pénzugyi tervet (a
tervezett export arbevételt és nyereséget), valamint a piaci potencialt, vagyis azt, hogy
a célpiacon mennyire értékesithet6é a termékink / szolgaltatasunk.

% Ertékesitendd mennyiség: ha csak egyféle terméket / szolgaltatast szeretnénk
piacra vinni, az értékesitendd mennyiség a tervezett arbeveételbdl kovetkezik.
Tobbféle termék eladasat tudatos keresztértékesitési (cross-selling) stratégia
kialakitasaval tamogathatjuk a leginkabb. A keresztértékesités lényege, hogy az
eladott / eladasra kinalt termékhez mas termékek megvételét is ajanljuk.

X/
°e

Elérendé piaci részesedés: ennek meghatarozasahoz ismernunk kell a piaci
potencialt, ill. a valasztott célpiac gazdasagi mutatoit. Az elérendé piaci részesedés
levezetheté a peénzugyi alapcélokbol. A piaci potencial figyelembevételével
tervezhetjlk meg, hogy a piac hany szazalékat szeretnénk elérni egy adott
idészakon beldl (pl. harom év alatt). Az elérni kivant piaci részesedés
meghatarozasa azért is fontos, mert latnunk kell, hogy egyaltalan Iétezik-e akkora
potencial az adott piacon, ami a pénzugyi célok eléréséhez szikséges.

Tervezzilk meg a piacra lépés folyamatat!

Ahhoz, hogy meghatarozhassuk, hogyan kivanjuk elérni a pénzugyi és értékesitési
célokat, végig kell gondolnunk a piacra Iépés telijes folyamatat. Végezzuk el a
pozicionalast és a szegmentalast, majd allitsuk 6ssze a marketing-mixet. (Marketing-
mix: lasd a Fogalomtarban)
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Pozicionalas: hogyan kivanjuk pozicionalni a terméket / szolgaltatast a piacon?
Ennek eldontéséhez hatarozzuk meg a lehetséges versenyelényoket, valasszuk ki
kozuluk a legjobb versenyelényt, ami a leginkabb megkulonbozteti a terméket a
konkurensek termékeitél — és ezt a pozicidt tudatositsuk a vasarlok / Uzleti
partnerek fejében. A cég imazsat a legfontosabb versenyelényre alapozzuk.

Célcsoportok: gondoljuk at, hogy a tervezett arakon és a tervezettimazzsal milyen
célcsoportokat érhetlink el a célpiacon? Hogyan szegmentalhatéak a potencialis
vasarlok, és mi jellemzi az egyes szegmenseket? (Pl. életkor, nem, lakhely,
iskolazottsag, érdeklédési kor, fogyasztdi szokasok, stb.) Minél pontosabban
szegmentalunk, annal hatékonyabban, alacsonyabb kdltséggel kommunikalhatunk
majd feléjik. Dontsuk el, hogy kdzvetlenll szeretnénk-e elérni a vasarldkat, vagy
partnereken keresztll? Mindez a valasztott Gzleti modelltél is fligg!

Termékpolitika: hogyan fogjuk a termékportfélidbnkat a piaci igényekhez igazitani?
Fontos, hogy mindig a potencialis vasarloink igényeibél induljunk ki, ennek
megfeleléen alakitsuk ki az uj termékeket vagy termeékvaltozatokat, valamint a
teljes valasztékot.

Arpolitika: a tervezett pénziigyi és értékesitési célokhoz milyen Aarstratégia
tartozik? A vallalat lehetéségeit az allandé és valtozo koltségek, valamint a
tervezett nyereség is behatarolja. Hogyan arazzuk az egyes termékeket /
szolgaltatasokat? Mikor modositsuk az arakat? Reagaljunk-e (és ha igen, hogyan?)
a konkurens cégek arpolitikajara? Gondoljuk végig részletesen az arképzéssel
kapcsolatos 0sszes kérdést: pl. listaarak alkalmazasa, csomagar, engedmények,
visszatérités, stb.

Ertékesités: hogyan jut el a termékiink a vasarlokig? Milyen értékesitési
csatornakon? Ez is flgg az Uzleti modelltél. Az értékesitési halézatot belsd
er6forras felhasznalasaval, vagy piaci kozvetitbk segitségével lehet mikodtetni.
Emlitettik, hogy a kkv-k esetében kicsi az esélye annak, hogy 6nalléan, partnerek
bevonasa nélkul képesek legyenek kulpiacra lépni. Az értékesitési ut és a logisztika
mellett vizsgaljuk meg a halozatépités, elhelyezés, készletezés / raktarozas,
uzletbelsé kialakitasa, stb. szempontjait is.

Marketingkommunikacié: milyen kommunikacioval 6sztonozhetjik a kulféldi
ertékesitést? Hogyan befolyasolhatjuk a fogyasztokat és milyen promocios
eszk6zokkel tamogathatjuk a kilféldi partnerek munkajat? Hogyan fogjuk mérni a
marketingkommunikacié eredményességét? Nagyon sok mulik a hatékony
kommunikacién, ezért érdemes a kommunikaciés stratégia megtervezéséhez,
valamint a reklam- és pr-kampany (Public Relations) kivitelezéséhez szakértdk
segitségeét kérni. Ne feledkezzink meg a kdzosségi kommunikaciérol sem, ami
elsésorban a B2C piacon meghatarozé.
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Utmutats kezdé exportdreknel

Allitsuk 6ssze a miikodési tervet és a szervezeti felépitést!

A miikodési tervben azt irjuk le, hogy a vallalkozas hogyan fogja Iétrehozni termékeit
vagy  szolgaltatasait. Termék  esetében  vizsgaljuk a  gyartast, a
nyersanyagok/alapanyagok beszerzését, a karbantartast/szervizellatast, a
munkaeréigényt, a gyartast befolyasold kilsé tényezdket (el6irasokat,
jogszabalyokat), stb. Szolgaltatas esetében a teljes folyamatot rogzitjuk: ki, hogyan,
mikor, hol, mit szolgaltat; ennek milyen feltételei vannak, és milyen kilsé tényez6k
befolyasoljak a folyamatot.

A szervezeti felépitésben meghatarozzuk a cég hierarchiajat, kijeloljuk az egyes
munkateruleteket, osztalyokat, és megnevezzik e terlletek vezetdit, felelbseit,
beosztottait. Természetesen egy itthon sikeresen mikodé cégnek adott a szervezeti
felépitése, de gondoljuk at uUjra a feladatkéroket az export szempontjabol.

Kiderllhet példaul, hogy érdemes lenne alkalmazni egy exportmenedzsert: egy
allandé munkatarsat, aki targyaléképes az adott célpiac nyelvén, tisztaban van az
interkulturalis szokasokkal, és az Uzlethez is ért.

Mi az exportmenedzser szerepe?

Az exportmenedzser dsszefogja a folyamatokat, felelés az exportprojektért, €s minden
exporttal kapcsolatos belsé és kuilsé informacidval rendelkezik. Ismeri a piaci
feltételeket, és monitorozza a piacot, hogy a kockazatokat kezelje. A sikeres export
erdekében a cég bels6 tényezbit is mddszeresen elemzi.

Mindez nem jelenti azt, hogy az exportmenedzsernek minden exportot befolyasold
terlleten szakértének kell lennie! A folyamatok Ilebonyolitasahoz sokféle
szakértelemre lehet szlkség. Kisebb cégek esetében egyes részfeladatok elvégzését
érdemes lehet akar teljes egészében alvallalkozdkra bizni. Ennek az az elénye, hogy
az alvallalkozoi koltségek egyértelmlen a projekthez rendelhetdk, igy nem novelik a
cég fix koltségeit, a kockazatokat viszont csokkentik.

Ki végzi el az exporttal kapcsolatos feladatokat?

Kisebb vallalkozasoknak nincs szukséguk kulon export osztalyra, de el kell donteniuk,
hogy ki a felelés az alabbi tertletekeért:

«» Termékfejlesztés

+» Nemzetkozi marketing

% Partnerkeresés

% Ertékesités az exportpiacon

% Forditas

% Engedélyek beszerzése, szabalyozasok figyelése

+» Dokumentacio, szallitmanyozas, lebonyolitas
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Utmutats kezdé exportdreknel

« Egyeéb jogi kérdések

% Pénzugyek, kifizetések

« Konyvelés

Javasoljuk, hogy exportstratégiaja kidolgozasahoz hasznalja a munkalapot!
Az ,,A” tervezési szakasz stratégiaja

Az exportprojekt lebonyolitasanak idészakara vonatkozo stratégia

Az exportprojekt egyetlen célja a sikeres kulpiacra lépés, ezért a stratégiaja is
lényegesen egyszerlibb, mint ami a ,B” tervezési szakaszhoz tartozik. Mindossze a
projekt koltségvetését és a megvaldsitas folyamatat kell megterveznink.

Készitsuk el a pénziigyi tervet!

Az exportprojekt idészakaban még nem szamithatunk arbevételre, ez a befektetés
id6északa. A befektetett 0sszeg csak akkor térulhet meg, ha sikeresen kiléplnk a
kulpiacra, és beindul az exporttevékenységunk. A pénzugyi kockazat ellenére egy jol
el6készitett exportprojekt j0 befektetés lehet, amire érdemes kolteni. A megfelel
koltségvetés mutatja a cég elkotelezettségeét az export irant, és az exportprojekt sikerét
is megalapozza!

Hogyan épitsiik fel az exportprojekt pénziigyi tervét?
Hatarozzuk meg az exportprojekt indulé koltségeit:

A piacra lépés els6 koltségei: piackutatas, engedélyezés, lokalizacio, szakertdi dijak,
utazasok, kiallitas, vasar, atszervezés, marketing, partnerkeresés, operativ teendok
el6készitése, stb.

Hatarozzuk meg az exportprojekt fix koltségeit:

Fix koltségek: az exporttal foglalkozd6 munkatarsak bérkoltségei, kiutazasi koltségek,
rezsi, stb. (Ha egy munkatars nem teljes munkaidében foglalkozik az exporttal, akkor
a raforditott id6 figyelembevételével aranyositani kell ennek a koltségét.)

Szamoljuk ki az exportprojekt 6sszkéltsegét:
Adjuk 6ssze az induld koéltségeket és a fix koltségeket!
Készitsiik el az exportprojekt cash-flow tervét:

Vizsgaljuk meg a rendelkezésre allo forrasokat és azok felhasznalasanak folyamatat
az exportprojekt idészaka alatt! Arra kell térekedniink, hogy mindig elegendé eréforras
alljon a rendelkezésunkre.
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Gondoljuk végig az exportprojekt marketingjét!
Szegmentaljunk!

Az uzleti modelltdl flgg, hogy az exportprojekt idészakaban, a kulfoldi piacra l1épésig
kik tartoznak a célcsoportunkba. Ebben az idészakban nagy valdsziniséggel a
potencialis kulfoldi partnereket kell felkutatnia a cégnek (partnermarketing). (Pl.:
http://www.organicawater.com/become-a-partner/framework/)

A partnermarketing promaocios eszko6zei:

Hatarozzuk meg, milyen promocids eszkozokre lesz szukség az exportprojekt elsé
szakaszaban a sikeres piacra 1épésig! Hogyan érhetjuk el, és hogyan szélitsuk meg a
potencialis partnereket?

FOGALOMTAR

Fogalom: Meghatarozas:
Kontrollin Vallalatiranyitasi tevékenység, amely kiterjed a célok
(Controlling) meghatarozasara, a dontés-el6készitést segit6é informaciok

folyamatos gydjtésére, és a kulonbozé ellendrzési
funkciokra. A kontrolling szabalyozé folyamata a tervek
kidolgozasara és megvalositasara, a valdés eredmények
rogzitésére és a tervekkel vald 0sszevetésére fokuszal. A
kontroller lehet egyetlen személy, aki a dontéshozé
tanacsaddja, de a menedzsmentbdl tobben s
foglalkozhatnak ezzel a tevékenységgel.

Marketingterv Olyan irott dokumentum, amely egy adott cég, marka, vagy
termék tobb éves piaci fellépésének leirasara szolgal;
Osszefoglalja a piaci ismereteket, a marketingcélokat, a
megvalositas formait, a marketingtevékenység iranyitasat,
koordinalasat és ellen6rzését. Lépései: 1. makro- és
mikrokdrnyezet elemzése, helyzetelemzeés; 2. a termék piaci
lehet6ségeinek elemzése, célpiacok  felkutatasa,
szegmentalas; 3. pozicionalas; 4. a marketingstratégia
meghatarozasa és lebontasa részstratégiakra, a marketing-
mix kialakitasa; 5. marketingprogram kialakitasa (a
marketing-mix elemek hasznalatanak sorrendisége és
Utemezése); 6. koltségek elemzése; 7. ellenbrzés
(kontrolling)

Marketing-mix A marketingeszk6zok azon csoportja, melyeket a vallalat

7P arra hasznal, hogy egy konkrét célkitizést egy-egy
meghatarozott célpiacon elérjen. Négy alapeleme az un. 4P,
azaz a termékpolitika (Product), arpolitika (Price),
értékesités és  elosztas  (Place), valamint a
marketingkommunikacié (Promotion). A szolgaltatas
szemlélet szerint a négy alapelemet tovabbi 3P-vel lehet
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Keresztértékesités
(Cross Selling)

Partnermarketing

Piaci potencial

B2B

B2A

B2C

Stratégiai partner

Disztributor

Leanyvallalat
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bdviteni, amelyek a kdvetkez6k: emberi tényezd (People),
folyamat (Process), fizikai kornyezet (Physical evidence).
Ertékesitési technika, melynek lényege, hogy az eladott
termékhez mas termékek megvételét ajanljuk. Ez a stratégia
arra a felismerésre alapoz, hogy az elégedett vevé a legjobb
vevl. Ha mar egyszer sikerult eladnunk neki valamit, miért
ne beszélhetnénk ra valami mas megvételére is? Ez lehet
kiegészitd termeék, vagy egy terméksorozat része, vagy egy
teliesen mas aruféleség is. Ha a bevezet6 termékhez képest
mindségileg jobb, dragabb terméket ajanlunk, akkor ,Up
Selling” stratégiat folytatunk.

Az értékesités (/latogatottsag) novelésének egyik
modszere, amelynek lényege, hogy viszonteladokkal vagy
mas partnerekkel mikodunk egyutt a célpiacon. A partnerek
bevonasanak leghatékonyabb mddja, ha kedvez6 Uzleti
modellt kinalunk a szamukra.

A termék vagy szolgaltatas piacon vald értékesitésének
lehetésége. A piaci potencial felmérésével azt vizsgaljuk,
hogy a kivalasztott célpiacokon mennyire versenyképes a
termék, ill. azt, hogy varhatéan mennyit tudunk beléle
eladni.

Business-to-Business, azaz vallalatk6zi piac. A kkv-k
exportja jellemzben a B2B szektorban torténik, hiszen vagy
egy beszallitéi lanc tagjaként mikddnek, vagy kualféldi
partnereken keresztul értékesitenek.
Business-to-Administration. A kozigazgatas (allami szektor)
és az uzleti szektorban mikod6d cégek kozotti ugyletek
piaca. A B2A szektort a B2B szektor részteruletének
tekintik, ahol az Uzletkotés valamilyen allami / kbzigazgatasi
szerv és egy vallalat kozott jon Iétre.
Business-to-Consumer, azaz fogyaszt6i piac. Marketing
tekintetében az alkalmazandd stratégiak és eszkozok
jelentésen eltérnek a vallalatkozi szektorétol. Egy ipari cég
is termelhet a fogyasztdi piacra (pl. éleimiszeripar), de a kkv-
k esetében tobbnyire beékelddik legalabb egy kozvetitd a
csatornaba.

Olyan a célorszagban tevékenykedd partner, aki az altalunk
is képviselt iparagban / agazatban meghatarozé szerepet
tolt be. A stratégiai partnerrel valé egyuttmikodeés kozelebb
visz a sikeres exporthoz.

Viszonteladd, aki a termékinket beilleszti a sajat
portfolijaba, és a sajat eszkozeivel, a meglévo értékesitési
csatornain keresztul eladja.

Onall6 jogi személy, amelyet az adott célpiacon egy masik
jogi személy, az anyavallalat alapit meg. A leanyvallalat
csak jogilag kulondl el, pénzugyileg és gyakran
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szervezetileg is az anyavallalattdl figg. Rendszerint
tbkeer6s cégek hoznak létre leanyvallalatokat, abbdl a
célbdl, hogy a célorszagban végrehajtsak a stratégiai
célokat.

Kézos vallalat
(joint venture)

Export esetében a magyar és a kulfoldi partnercég k6zos
vallalkozasat értjuk alatta.

MAGYAR
KERESKEDELMI
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