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Utmutatd kezdé exportérdknek

NEVJEGY

Cégnév: Kontakt-Elektro Kft.

Székhely: Pécs

Agazat: Elektrotechnikai ipar

Cégalapitas datuma: 1982

Exporttevékenység kezdete: 1983

Arbevétel 2013-ban: 968.869 eFt

Export 2013-ban: legyartott berendezéseik 80 %-a
exportpiacra keriilt

Legfontosabb exportpiacok: Németorszag, Oroszorszag, Ausztria,

Benelux Allamok

»ozivet adunk a gépnek...”
Exportkalauz Példatar — Kontakt-Elektro Kft.

Mi lehet a titka a rendszereken ativelé toretlen fejlédésnek, a kulpiacok
meghadditasanak és megtartasanak? A Kontakt-Elektro Kft. tobb, mint harom
évtizedes nemzetkozi sikertorténetérol Hirth Olivérrel, a cég ugyvezeto
igazgatdjaval beszélgettink.

Az 1982-ben alapitott Kontakt-Elektro Kft. ma ismert iparvallalatok beszallitoja az
elektrotechnikai ipar specialis tertiletein. A vallalkozas jelenleg k6zel masfél hektaros
telephelyen, mintegy 3500 m2 alapteriiletii korszerii miihelyéplletekben,
gyartocsarnokokban, irodakban vegzi tevékenyseégét. Munkatarsaik létszama
megkédzeliti a 60 fét, harmaduk magasan képzett, nyelveket beszéld villamosmérnok.

Ipari létesitmények, valamint kilénféle gépek villamos automatizalasahoz sziikséges
készilékek/berendezések tervezésével, gyartasaval és helyszini szerelésével
foglalkoznak, emellett vezeté szenzorgyartok magyarorszagi képviseleteként
kereskedelmi tevékenységet is folytatnak. Nyugat-Eurdpa szinte 6sszes autéogyaraba
szallitottak gyartosori (technologiai) vezérléseket, az elmult években pedig logisztikai
tertileten, kiilbnb6z6 automatizalt magasraktarak vezérlésének gyartasaval szereztek
egyre tobb referenciat. Nagy hangsulyt fektetnek a sajat termék- és
technologiafejlesztésre is: ezek kbziil az eqyik legigéretesebb teriilet a hidrogéniizemdii
tiizel6anyag-cellak fejlesztése és gyartasa.

A cserkuti Mez6géptél a nemzetko6zi piacokig

— Edesapam, Hirth Ferenc a nyolcvanas években Pécsett, a cserkuti Mezégép Vallalat
vilamos részlegénél dolgozott — mesél Hirth Olivér a kezdetekrél —, és amikor
lehet6ség nyilt ra, 1982-ben 6t tarsaval egyutt megalapitotta a Kontakt Gmk-t. Nem
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volt veszitenivaldjuk, ugy érezték, tdbbre juthatnak igy, mintha a szocialista iparban
dolgoznanak tovabb. Szerény korulmények kozott indultak, fejenként 3000 Ft
torzsbetétet fizettek be, valamint mindenkinek volt egy szerszamos ladaja. Kezdetben
egy garazsban dolgoztak két alkalmazottal, 6sszesen nyolcan. A szorgalmuknak, a
munkajuknak koszonhetéen novekedhetett a vallalkozas. 1983-ban koltoztek be az
els6 120 m2-es, sajat tulajdonu mihelylkbe, majd ezt a telephelyet fejlesztették
tovabb lépésrél 1épésre. A jovedelmuk egy részét folyamatosan visszaforgattak a
vallalkozasba. Ma is hasonldéan gazdalkodunk, bevételeink 3-5 %-at fejlesztésekre
forditjuk, a beruhazasokat igyekszink hitelek felvétele nélkil megvalésitani. Jelenleg
példaul épp egy 1400 m2-es csarnokbdvités zajlik nalunk.

A cégink mar a masodik évben exportalni kezdett — a garazsbol egyenesen a
Szovjetuniéba.  Akkoriban  budapesti  kulkercégeken  keresztul lehetett
exporttevékenységet folytatni, az 6 kozvetitésikkel jott Iétre az Uzlet. S hogy milyen
atmenettel sikerult a nyugati piacra belépni? A 80-as években az un. kapacitiv
szenzorokat nyugati cégek szallitottdk az orszagba, de mivel akkoriban az export-
import tevékenység nem volt egyszer(, a termékekhez nehezen lehetett hozzajutni.
Ezért elkezdtik fejleszteni és gyartani induktiv és kapacitiv kozelitéskapcsold
termékcsaladunkat, amivel megnyilt szamunkra a volt NDK piaca. 1989-ben mar
Bécsbe szallitottuk az elsé nyugati exportra gyartott berendezéseinket. Ekkor
édesapam elkezdte keresni Németorszagban, hogy mely gépgyartoé cégeknek tudnank
beszallitani. igy szilettek meg nemzetkdzi partnerkapcsolataink, amelyek a mai napig
is élnek.

,Urtechnolégiaval” a vevék elégedettségéért

— Az el6z6 években sikerult folyamatosan novelnunk az arbevételiinket, egyre
erbteljesebben jelenink meg az exportpiacokon. Elmondhatom, hogy mindent
megtettliink ezért, a munkatarsaink kezdettél fogva hajlanddak voltak sokat tanulni.
Id6ben léptink, mar a rendszervaltas el6tt nyugat-eurdpai alapanyagokkal és
technolégiakkal dolgoztunk. Olyan technoldgiak voltak ezek, hogy amikor a régi
kollégak meglattak — a sztorizasokbdl tudom —, azt hitték, trtechnolégia... annyira mas
volt, mint amit itthon megszoktak. Ezeket a rendszereket és készllékeket meg kellett
ismerni, meg kellett tanulni hasznalni. A partnereink mar akkor megkovetelték télunk
ezt a szinvonalat.

Rengeteget tanultunk Nyugat-Europaban. Lattuk, hogyan dolgoznak, milyen
szervezettség mellett, és tudtuk azt, ha el akarunk jutni odaig, akkor nekunk is a kinti
szervezeti és minéségi kulturat kell meghonositanunk. Nagyon sok segitséget kaptunk
téluk: pl. a nyugati eszkdzOk, szerszamok beszerzésében. Nagyobbak voltak a
bérklulonbségek, mint ma, igy kedvezdbb aron tudtuk elvallalni a munkat; megbizhatdk
voltunk, mert kivalé szakemberekkel rendelkeztink, és rovid szallitasi hataridoket
tudtunk biztositani.
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Erésségek és lehetéségek

— Az elmult 32 év eredményeként elég sokan ismernek minket Magyarorszagon és az
EU-ban. Itthon koézel 4000 regisztralt partnerink van, koézalik 600 allando
megrendelénk. Tobb kontinensen, féként Nyugat-Eurépaban nagyon sok helyen
letettik mar a névjegylnket, tdbb partneriinkkel harminc éve apolunk Gzleti
kapcsolatot.

Ugy gondoljuk, hogy a minéség, megbizhatdsag és a kedvezé ar a legjobb reklam.
Kolthetnénk sokmillié forintot marketingtevékenységre — ha az egyik beszerzé atadja
a telefonszamunkat a masiknak, annal jobb reklam nincs. Legfébb erésségunk az,
hogy rugalmasan tudjuk kielégiteni az egyedi igényeket. Cégre szabott ajanlatot
adunk, és egyedi protokollt (ellenérzési listat) alakitunk ki, szamunkra ez rutinfeladat.
A tesztprotokollok kialakitasa nagyon fontos. Jéllehet mi is rendelkezink ISO-
mindsitéssel, ezen belll egy szigorubb eljarast kell kidolgozni, amit aztan a vevéknek
prezentalunk. Ezzel tudjuk garantalni, hogy az elvart minéséget megkapjak.

Kllpiacok esetében nagyon fontos a nyelvtudas. Mind édesapam, mind én jobban
beszéljuk a német nyelvet, mint az angolt, igy inkabb a német nyelvtertleten tudunk
érvéenyesulni. Viszont a megrendelbink, akiknek Ausztriaban, Németorszagban, a
Benelux allamokban van a székhelyik, szinte a vilag 6sszes orszagaba szallitanak. A
gépgyartd legyartatia a vasat, mi meg Osszeallitjuk az elektronikat, vagy ahogy
mondani szoktuk, szivet és agyat adunk a gépnek. igy aztan a vezérléseink Eurdpa
O0sszes autogyaraba és tobb kontinensre is eljutottak mar.

Cégunknél folyamatosan noveljuk a sajat létszamot, mert szakembereink adjak a
legfontosabb t6kénket. Rendkivil fontos, hogy megtartsuk &ket, erre nagyon
odafigyelink. Nagy megrendelések esetén céglink altal akkreditalt alvallalkozdkat
vonunk be a projektjeinkbe. Ez azt jelenti, hogy amikor képzésekre megyunk, akkor
nekik is jonniuk kell — hogy ugyanolyan szinvonalon tudjanak teljesiteni, mint mi. Erre
szerz8désben kotelezzuk 6ket.

Mindenki az exportra figyel, de mi tovabbra is a legfontosabbnak a hazai
piacot véljuk. Legjobb lenne a tuddasunkat itthon, egy erds belsé piacon
eladni. A koérnyezd vdllalatokkal (pl. a pécsi BAT-tal, a Héerémuivel, a
Beremendi és a Kirdlyegyhdzai Cementgydrakkal) egyUttmdikddve
mélyitettUk el szakmai ismereteinket, és ezek a cégek az eimult 30 évben
végig kitartottak mellettGnk. Ma is a legfontosabb vevadink, mikdzben
jelenleg az exportbdl élink. A nemzetkdzi piacokon szerzett ismeretek
nélkUl viszont idehaza is nehezebben tudndnk érvényesuini.

Buktatok és kockazatok

— A tapasztalt export6rok tisztaban vannak azzal, hogy barmikor szembe talalhatjak
magukat valamilyen nem vart akadallyal. Mi ezeket nem buktatoknak, hanem
megoldandd feladatoknak tekintjuk. Példaul amikor exportra gyartunk egy
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berendezést, azt a célorszagban gyakran Uzembe is kell helyeznunk. Ilyenkor
tajékozodunk arrol, milyen hivataloknal kell bejelententnk a villanyszerel6inket, milyen
adozas vonatkozik rajuk, stb. Rendkivil fontos a helyi kérilmények, eldirasok
ismerete, hiszen azokhoz kell alkalmazkodnunk.

El6fordult, hogy a spanyol hivatal honlapjan csak spanyolul talaltunk meg egy
kitoltend6 nyomtatvanyt és fogadnunk kellett egy spanyol tolmacsot. Az ember
mosolyog egyet, és megoldja a kisebb-nagyobb problémakat.

A szellemi tulajdon védelmének nincs olyan nagy jelentbsége a vezérlések
gyartasakor. Teljesen egyedi igényeket elégitink ki, nagyon kicsi az esélye annak,
hogy egy-egy tervinket valaki lemasolja. A programozasban pedig (ha azt is vallalunk)
megvannak azok a technikak, amelyekkel a know-how-nkat levédhetjuk.

Mas teruleteken azonban szamolunk a kockazatokkal. 2005-t61 2010-ig nagyon sokat
dolgoztunk az autdiparnak. 2008-ban a vezérl6berendezés-gyartasunk 70-80 %-at
egyetlen vevén keresztill értékesitettiik. Ereztiik, hogy veszélyes lehet a szamunkra
az, hogy egy megbizotol fuggunk. Bar nyomott arakon dolgoztunk az emlitett belga
cégnek, de rengeteg mindent tanultunk, a legujabb technolégiakat, eszkdzoket
hasznaltuk. 2010-ben aztdan (a német anyavallalat dontéseként) bezartak a
megrendelénk cégét. Szerencsére még iddében elindultunk mas iranyba is, Uj
partnereket kerestlink. Az autdipari referenciaink a mai napig j6 belépét jelentenek
egy-egy Ujabb gépgyartd megkeresésénél.

Folyamatosan figyeljuk a versenytarsainkat, igyeksziink j6 kapcsolatban lenni vellk.
Néha szoktam azzal viccel6dni, hogy mas a konkurencia, és mas a versenytars. A
konkurenciaval nem, a versenytarsakkal viszont egyutt tudunk muakédni. Eléfordul,
hogy megkereslnk egy-egy versenytarsat, hogy ,gyere segits”, vagy t6luk kapunk
megbizast, amikor nekunk van kevesebb munkank.

Jo6 tanacsok kezd6 exportéroknek Hirth Olivértol

e Csakis j6 terméknek érdemes piacot keresni

e |Ismerni kell az eladni kivant terméket

e Egyre nagyobb az igény a min6éségi termékdokumentacioé irant

e Tudni kell, kinek és mit szeretnének eladni

e Tanuljanak meg sikeresen értékesiteni

e Nélkuldzhetetlen a biztos nyelvismeret

e Taldljanak megbizhato partnereket — pl. beszallitoé és fuvarozé cégeket
e Legyenek kitartdak

Sok sikert kivanok!
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Szakmai partnerségek

— A Kontakt-Elektro Kft. a Pécs-Baranyai Kereskedelmi és Iparkamara tagja, ennek
szamos elényét élvezzik. Nagyon sok hasznos informaciot kapunk a kamaratdl, igy
idejekoran tudunk tajékozodni pl. egy-egy indulé beruhazasrol. A kamara
exporttanacsaddi a kulfoldi munkavallalasi engedélyekkel kapcsolatosan, ill. az egyes
orszagok burokratikus utveszt6jében valé eligazodasban is tudnak segiteni. A spanyol
és az ir munkavallalasnal t6luk tudtuk meg, hogy mely hatosagokhoz kell fordulni. A
formanyomtatvanyokat is elklldték nekink. A kamara a céges kapcsolatok
fejlesztésében is tamogatja a vallalkozokat. Kiallitasokat, Uzletember-talalkozokat,
képzéseket szerveznek kiulonb6zé témakban.

Cégunk alapito tagja a Dél-Dunantuli Gépipari Klaszternek. Ez egy olyan téomoérulés,
ahol hasonlé gondolkodasu cégvezetdk igyekeznek tanulni egymastol. Ha egyszer
valamelyikliink mar belelépett valamilyen buktatdba, elmondja a tébbieknek, hogyan
lehet elkerllni. A piacszerzésben is segitjuk egymast: ha én Németorszagban vagyok,
a tagtarsam névjegyét vagy kataldgusat is leteszem a partnerem asztalara.
Mindannyiunknak megvannak mar az exportpiaci ismeretségei, ezeket is prébaljuk
dsszehangolni, annak érdekében, hogy kdzdsen tudjunk fellépni egy-egy vevénél. igy
komplett megoldasokat szallithatunk, ami minden fél szamara elényos.

Projektszemlélet az exportban

Bar a Kontakt Elektro Kft. eddig nem készitett irasos exportstratégiat, Hirth Olivértol
megtudtuk, hogy az exportot nagyon is tudatosan tervezik meg édesapjaval, Hirth
Ferenccel és batyjaval, Dr. Hirth Markus-szal egylitt. Nagyjabdl 5 évre elbre terveznek,
a fejlesztéseikhez sok munkaval teremtik el6 a forrasokat. Mivel vezérlé berendezéseik
95 %-a teljesen egyedi termék, eqgy-egy lzletkdtés bnallé exportprojektnek tekintheté.
Jol ismerik a célcsoportjukat, megkeresik a szoba j6hetdé cégeket, azon belliil a
kompetens személyeket. A folyamatosan nbvekvd vallalkozas szinte minden évben
részt vesz egy-egy nagyobb vasaron kiallitoként, itthon vagy kilféldén, ezen kiviil
referenciaik alapjan és nemzetkézi partnereik kézvetitésével is sokan megtalaljak 6ket.
Hosszu tavu céljaik megvalositasa erdekében mégis kiemelt figyelmet forditanak az uj
tgyfélszerzésre. Barmilyen id6igényes is, a kapcsolatfelvételnek a személyes modjat
preferaljak. Ildén év elején kivalasztottak kb. 100 nyugat-eurépai céget, akiket
Szeretnének megkeresni. Egy listaban dokumentaljak, mikor milyen megkeresést
inditottunk feléjiik — igy a kollégak is lathatjak, hol tartanak ezek a projektek. A folyamat
a kévetkezd: el6szoér informaciokat gyljtenek a potencialis partnerekrdl az interneten,
majd kideritik, hogy pl. egy gépgyartdé cégnél az automatizalasi beszerzésért ki a
felel6s. Ha ez nem sikeril, akkor az ligyvezet6 bizalmat probaljak elnyerni. A
kommunikaciés csatorna lehet telefonbeszélgetés, e-mail, majd elkildik a
referencialistaikat, bemutatkozé anyagaikat és felmérik a varhaté egydittmikédési
szandékot. Amennyiben a partner érdeklédését sikertl felkelteniiik, ezt kbévetéen
juthatnak el egy ajanlatkérésig. Onnantdl a szakmai profizmus kertil elétérbe: ligyesen,
precizen allitiak 6ssze az ajanlatot, és biznak benne, hogy minél tébb lizlet kottetik.
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Nézzen utana az Exportkalauzban!

Hogyan mérhetjik az elérehaladast, ha B2B vevdket keresiink a célpiacon? A
valasz megtalalhat6é az Exportkalauzban.

A Kontakt Elektro Kft-hez hasonlé vallalkozasok, beszallité cégek a specialis
vallalatkdzi piacon értékesitik termékeiket. A kompetens személyek, Uzleti
partnerek felkutatasa rengeteg munkat igényel. A kezd6 exportérok esetében ez
még nagyobb feladat, hiszen referenciak hijan kevesebb az esélye annak, hogy
Oket talaljak meg a potencialis Uzletfelek. A kapcsolatfelvétel modja sokféle
lehet, de akar vasarokon, Uuzletember-talalkozékon, akar adatbazisokon
keresztul vagy személyes megkeresés utjan probalkoznak, érdemes valamilyen
szempontrendszer alapjan mérni a munka sikerességét. Hogyan mérheté az
elérehaladas? Az Exportkalauzban ehhez is adunk tanacsokat.

ITATERA
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Készitette a Business Provider Group Kft. a Magyar Kereskedelmi és Iparkamara megbizasabdl, a
Nemzetgazdasagi Minisztérium tdmogatasaval.

@2014 Business Provider Group Kift.

MAGYAR 6
KERESKEDELMI
ES IPARKAMARA

www.exportkalauz hu Késziilt a MAGYAR KERESKEDELMI ES IPARKAMARA megbizasabol. ©2014 BUSINESS PROVIDER GROUP KFT. Dokumentum verzioszama: 1.0


http://mkikexport.uzletahalon.hu/exportprojekt/export/utmutato

