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Utmutatd kezdé exportérdknek

NEVJEGY

Cégnév: Metrimed Orvosi Miiszergyarté Kft.

Székhely: Hédmezévasarhely

Agazat: Orvostechnikai ipar

Cégalapitas datuma: 1988

Exporttevékenység kezdete: 2008

Arbevétel 2013-ban: 367.444 eFt

Export 2013-ban: Termékeik 10 %-at az exportpiacokon
értékesitették

Legfontosabb exportpiacok: Bulgaria, Horvatorszag, Romania,
Németorszag

»,Valos tarsadalmi igényt elégitunk ki”
Exportkalauz Példatar — Metrimed Kft.

A piacgazdasag vilagaban versenyzék tobbnyire profitorientalt szemlélettel
alakitjdk uzletmenetiikket. A gazdasagos miikodésre, ill. a nyereségre
koncentralnak elsésorban. A tarsadalmi problémakat és igényeket pedig vagy
nonprofit szervezetek, alapitvanyok probaljak orvosolni, kielégiteni. Elvétve
akad olyan cég, amelynél mas a fontossagi sorrend, ahol a segiteni akaras
elébbre valé, mint a profit. llyen a Metrimed Kft., amelynek ligyvezetdjével,
Blaskovics Gaborral munkajukroél és exporttevékenységiikrél beszélgettink.

A hoédmezdbvasarhelyi Metrimed Orvosi Miiszergyartd Kft-t 1988-ban alapitottak meg.
A céqg fébb tevékenysége a csipdiziileti, térdiziileti és gerincrégzitdé implantatumok,
valamint ezek beliltetd készleteinek és egyéb orvostechnikai eszk6zdknek a
fejlesztése, gyartasa és forgalmazasa. A termékek gyartasa auditalt minéségiranyitasi
rendszerben térténik, jogosultak a CE jelblés viselésére is. A protézisek csomagolasa
zart, modern aszeptikus térben, szigoruan ellenérzétt, magas tisztasagi fokon térténik.
Termékei révén a cég mind ortopédiai, mind traumatologiai teriileten ismert és
elismert, a hazai és a nemzetkdzi piacokon egyarant. A hosszu tavu, eredményes
vallalkozas garanciagja a magas képzettségl szakembergarda, a széles kori
vevBkapcsolat és a magantulajdonon alapulé cégvezetés. Jelenleg 34 fbt
foglalkoztatnak.

Hazai siker kiildetéstudattal

A 80-as években a Metripond Mérleggyar fejlesztécsapatat — koztiik Blaskovics
Ferencet, a jelenlegi lgyvezetdé édesapjat — kérték fel a szentesi traumatologia
féorvosai a csipdiziileti protézis kifejlesztésére. Egyikik kilféldoén latott ilyet, de az
export-import korlatozasok miatt a termek itthon szinte elérhetetlen volt. Az ortopédiai
Szakbizottsag dontétte el, kik és mikor kaphattak meg, raadasul a protézis ara egy
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autoeval vetekedett. A fejlesztés évekig tartott, jelentés miiszaki kihivas elé allitotta a
csapatot. Veglul az alapanyagtol a technolégian at a mitéthez sziikséges miszerekig
mindent megvalositottak, és 1982 nyaran sor kerilt az elsé kisérleti darab
beliltetésére. A protézis iranti igény egyre ndétt, ezért megalakult a Metrimed
Orvostechnikai Leanyvallalat. A két egykori tulajdonos (a veszteségessé valt
Mérleggyar es egy helyi takarékszbvetkezet) rendszeresen kivette a nyereséget a
cégbdl. Tobb részletben véglil az lizletrésziiket is eladtak, igy lett a Metrimed Kft-bdl
csaladi vallalkozas. Ma is 90 szazalékban a hazai piacra gyartanak, 25-30 korhazzal
allnak kapcsolatban. Komolyan veszik kildetésiiket: ,A betegségben szenvedbk
életminéségének elkotelezett javitasa, kivaloban mikoédd, nagy biztonsagu, széles
kérben elérheté és alkalmazhato orvostechnikai termékekkel. A legjobb tudasunkkal
segitjik mindazok aldozatos munkajat, akiket a gyogyitas szent célja vezérel.” Eddig
mintegy 90.000 beteg gyogyulasat segitették.

— Negyedszazadnal is régebben alakult meg a cégunk — meséli Blaskovics Gabor —,
kezdettél fogva valds tarsadalmi igényt elégitunk ki. A kildetésink fontosabb a
szamunkra, mint a profit — és ez nem marketing fogas. Talan a szakmai alazat az, ami
meghatarozza a munkankat, és a hazai sikerink titka. Bar a rendszervaltas utan a
konkurens vilagcégek is megjelentek nalunk hatalmas tékével, itthon még most is 30-
40 % koOzotti a piaci részesedésunk. Ez az eredmény kivald mindségi termékeink
mellett nagyrészt annak kdszdnhetd, hogy a mi agazatunkban kiemelt szerepe van a
bizalomnak és a személyes kapcsolatoknak.

Mindségiranyitas j6zan paraszti ésszel

— Tudni kell, hogy igen magas hozzaadott értékkel rendelkez6 termékeket gyartunk.
Nagyon szigoru hatésagi kovetelményrendszerrel kell megbirkéznunk, mert az
orvostechnikai eszk6zok legszigorubb kategérigjaba tartozunk. A CE jelzés
onmagaban kevés. A piaci utankoévetéstdl kezdve minden informaciét és klinikai adatot
elemeznunk kell — ezek alapjan fejlesztjuk a termékeinket. El6fordul, hogy felul kell
biralnunk a sajat eredményeinket ahhoz, hogy a tokeéletesiteni tudjunk egy-egy
eszkozt. Barmilyen baleset torténik, ki kell vizsgalnunk. A mindségiranyitasi
rendszeren keresztul nem csak az auditor cég ellenériz minket, hanem magat az
auditor céget is vizsgalja egy eurdpai hatésag, hogy mennyire kompetens ezeknek az
auditoknak a lefolytatasaban. Flggetlenul attol, hogy akkreditalt cégekrdl beszélunk,
az 6 folyamataikat is ellendrzik. Egy ideje mar bejelentés nélkul is megérkezhet az
auditor, minden folyamatunkba belenézhet, s6t, még az alvallalkozéinkat is
vizsgalhatja, ugy, hogy naluk sem jelenti be elére a vizsgalatot.

A kdltséghatékonysdg szempontjgbdl nagyon  fontos, hogy
vdllalatirdnyitdsi rendszer mikodjon a cégen belll. Nem csupdn azért,
hogy az eldirdsoknak megfeleljunk. A mindsegiranyitdsi rendszer is
rendkivUl fontos: a j6zan paraszti ész is azt diktdlja, hogy a folyamatainkat
taldljuk ki, tokéletesitsUk, rogzitsUk irdsban és tartsuk is be.
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Piaci visszajelzések és partnerkapcsolatok

— Allandé partnerekkel mikddiink egyiitt, de az 6 kdvetelményrendszeriikben is adott,
hogy milyen gyartokkal teremthetnek Uzleti kapcsolatot. A termékeinket és a
szolgaltatasainkat a vevéink visszajelzései alapjan kontrollaljuk és fejlesztjuk. Az
orvos, aki személyesen sohasem reklamal, munkaja soran mindig 6sszehasonlitja a
kulonb6z6 eszkozoket, és a szamara legmegfelel6bbet valasztja. Korabban gyakorlat
volt, hogy az orvosok nem nagyon szerettek rosszat mondani a termékeinkre, vagy
azért, mert nem akartak megseérteni, vagy mas okbdl. Tehat negativ visszajelzés nélkul
is el lehetett vesziteni a piacot. Ezért most mar kifejezetten keressik a negativumokat,
mert csak ezeket ismerve tudunk tovabblépni.

A beszallitéinkat is ugy valasztjuk meg, hogy biztositani tudjuk szolgaltatasaink magas
szinvonalat. Egy korabbi beszallitdnkat nagyon jol mikodd 10-15 éves kapcsolat utan
kellett levaltanunk azért, mert nem tudta teljesiteni az elvarasainkat. Nem tudta vallalini,
hogy kozvetlenll a felhasznalas helyére vigye a terméket, ami pedig egy surgés
mutétnél életmentd lehet. EQy masik cég viszont vallalta, s ezaltal a mi szolgaltatasunk
szinvonala emelkedett.

Az osztalyvezet6 orvosokkal vagyunk kapcsolatban, de biztositani kell az oktatast a
mitésoknek, pl. a miszerkészletek hasznalataval, sterilizalasaval kapcsolatosan.
Természetesen a beultetéshez szikséges muiszerek betanitasa a muitétet vegzo
orvosoknal kezd6dik. Az anyaggazdalkodas megint egy masik terulet, a szamlazassal
kapcsolatos problémakat is kezelni kell. Ahany korhaz, annyiféle rendszerrel
dolgoznak. Mindegyiknek meg kell felelntink.

Versenyelony rugalmassaggal és folyamatos innovaciéval

— Nyolc cég versenyez a szegmensunkben Magyarorszagon — koztuk vilagcégek,
amelyek akar tizszer ekkora piacot is el tudnanak latni egyedul. A mi versenyelényunk
a kiegészit6 szolgaltatasok szinvonalaban jelenik meg. Rugalmasak vagyunk, azonnal
elvégezzik az eszk6zok felujitasat, ha szlkséges, és egyedi megoldasokat is hamar
le tudunk gyartani. Egy multinacionalis cégnél ezek a folyamatok 3-4 hétig is
eltarthatnak. Ha egy extrém hosszu protézis-szarra van sziikség, 4-5 hoénapra is
szukséguk lehet ehhez, mi meg egy-két héten belul legyartjuk. Ha életveszélyrdl van
sz0, 1-2 nap alatt is tudunk segiteni. Mas kérdés, hogyan tudjuk végig futtatni az ilyen
eseteket a rendszerben, de ugy gondolom, hogyha egy beteg élete mulik rajta, akkor
nem a papirmunkaval kell kezdeni a dolgokat.

25 éve kizarélag csak a sajat termékeinket értékesitjlk, fejlesztjuk. A csipéprotézisre
ugyanennyi év a referenciank. Ez egy olyan tradicionalis, hosszu élettartamu termék,
amihez nem szabad hozzanyulni. Az operacidhoz szukséges beultetd eszkdzoket
viszont folyamatosan fejlesztjlk. A magyar ortopédiai sebészek vilaghirtek, és
Otletekben sem szegények, a kreativitasuk is nagyon jo. Velluk kozosen olyan
fejlesztéseket tudunk végrehaijtani, amivel vilagszinvonalu termékeket allitunk eld.
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Piaci kockazatok

A koézponti iranyitas célja, hogy hatékony, jo6I mikddd koérhazak legyenek
Magyarorszagon — ez nem egyszer( feladat. A kdzbeszerzési eljarasokat ismerjlk,
meg is tudunk felelni ezeknek. Ha a piacon a szegmensunkben jelenleg miikodé nyolc
cég kozpontositott kozbeszerzésben nyer, az j6. Ha csak néhany ezek kozul, az mar
a nyerteseknek sem feltétlenul jo, hiszen nem biztos, hogy teljes szegmentacioban el
tudjak latni a piacot. Amelyik cég nem nyer, az a hazai piac nagy részét elveszitheti,
ami a mi esetinkben azt is jelentheti, hogy a cég kritikus helyzetbe kerulhet.

Masik probléma a kérhazak alulfinanszirozasa. Olyan likviditasi problémak vannak a
mai napig, hogy kintlévéségunk az éves arbevételink mintegy 60 szazaléka. Ez rontja
a likviditasunkat. De erre vagyunk szocializalédva, ebben a helyzetben még éppen
fonn tudjuk tartani a vallalkozast. A fejlesztéseinket viszont nem tudjuk elére vinni, mert
ehhez banki hitelekre lenne szikséglnk, a visszafizetést viszont nem tudjuk
megtervezni. Emiatt ki is szorulhatunk a piacrol, ami a tékeerés multinacionalis
cégeknek nem egy rossz hir.

Kiskapuk a nyugaton, korrupcié keleten

— Cégunk a hazai piac ellatasara jott 1étre, az exportpiacokon még van hova fejlédnink.
Egyelére csak egy-két orszagba szallitunk, a céglink nem rendelkezik kulon
kilkereskedelmi részleggel. Ez egy csaladi vallalkozas, sokféle feladattal kell a
vezetbknek megkluzdeniuk. A tulajdonosoknak majd egyeztetnitk kell, hogy a jové
szempontjabdl elfogadjak-e azt, hogy egy kicsit nagyobb kategériaba keruljink.

Az exporttevékenységunk ugy kezd6dott, hogy megkeresett minket egy kulfoldi
partneriink ezelétt 5-6 éve. Olyan orszagbdl jétt, ahol nincs protézisgyartas. Ugyhogy
most két ilyen orszagba, Bulgaridba és Romaniaba szallitunk. A
tapasztalatlansagunknak megvolt az ara: egyszer kb. 40-50 milli6 forintunk kint maradt
Romaniaban abbdl adéddan, hogy a kilféldi egészségugyi ellatas sem rézsas. Ott is
alulfinanszirozottsagi problémakkal kiszkddnek, nem fizették ki azokat a termékeket,
amiket elvittek. Most mar évatosabbak vagyunk. Ezutan Bulgariaba is elkezdtink
szallitani, és a kapcsolat jelenleg is mikodik.

Egyébként azokban az orszagokban, ahol van protézisgyartas, jol mikodik a
piacvédelem. Fuggetlen attél, hogy az Eurdpai Unié tagjai, megtalaljak azokat a
kiskapukat, hogy kulfoldi cégek ne I1éphessenek be a piacukra. Mi nap mint nap ezzel
talalkozunk Németorszagban, Angliaban és a fejlett nyugati orszagokban. A keleti
piacon nagyobb a lehetéség — ott viszont a korrupcio neheziti a munkankat.

Hihetetlen nagy koltségeket emészt fel egy kulfoldi piac beinditasa. A logisztika miatt
a kiegészité szolgaltatasainkat (gyorsasag, rugalmassag) sem tudjuk olyan magas
szinvonalon biztositani, mint itthon. Ennek kikiszobodlésére ki kellene épitenlink egy
k6zos vallalkozast, de nem biztos, hogy a kulféldi fél ugyanazokat az értékeket
képviselné, amelyeket mi vallunk. A profit egyre fontosabb, sajnos. Mi kozepes
arfekvésben magas mindségl termékeket gyartunk. Olcsdbbat csak akkor lehet, ha a
minéséget nem sporoljuk ki sem a termékbdl, sem a szolgdltatasbol, akar
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Magyarorszagon, akar kulfoldon. Ezért az ar esetleges csokkentésének el6feltétele a
bels6 hatékonysag novelése, valamint a mindsitett beszallitok versenyhelyzetének
megteremtése - persze a specifikacidink megtartasa mellett.

Személyes kapcsolatokra éplilé marketing

— A reklamozastdl kezdve a piacra jutasig, személyre szabott marketingstratégiat
folytatunk. Mindig vizsgalni kell annak a piacnak a sajatossagait, amelyikre beléplnk,
nem szabad sémakat hasznalni. Az, hogy milyen médon hirdetlink, az iparagfiggd.
Médiat nem hasznalunk, mert kdzvetlenul el tudjuk érni a partnereinket, személyes
kapcsolatban allunk vellik. Ha 2-3 ezer partnerink lenne, az mar mas csatornat
igényelne. Uj partnereket altalaban a kérhazban talalunk, a kiilféldieket pedig egy kinti
szakkiallitason. Mivel bizalmi termékrél van sz6, egyesével épitkezunk. llyen hosszu
tavu kapcsolatok esetében nagyon lassan épul egy piac. Nehéz a bizalmat
megszerezni, féleg kulféldon. De ha mar megvan, akkor az sokaig tart.

Régen egyszerl kis brosurakat, termékkatalogusokat keészitettunk. Késébb
igényesebbeket, a papirminéségtél kezdve mindenre figyeltink. Azutan bejott az
internet, CD-lemezekre valtottunk. Azutan a pendrive-okra, és most mar a
felhnérendszert hasznaljuk mi is. Linkekkel, vagy belépési kodokkal megadjuk az adott
partnernek az elérhetéséget, és a brosura letdlthetd. Most mar csak a kiallitasokon
rakunk ki nyomtatott anyagokat, hogyha odajon hozzank egy partner, kézbe foghassa.
A katalégus a cég mindéségét is mutatja — ha anyanyelvi szinvonalu, akkor abbdl arra
kovetkeztet a vevd, hogy ez egy igényes, profi cég. Roppant visszataszito lehet, ha
egy alacsony szintl megfogalmazassal talalkozunk. Az a céget és a terméket is
mindsiti. A csomagolas is sokat elarul. Meglepetést okozhat egy j6 csomagolas, de ha
rossz, akkor ki sem bontja a vevo.

A kamara segitségével a Kereskedéhazba

— Cégunk a Csongrad Megyei Kereskedelmi és Iparkamara tagja. A mi kamarank
nagyon aktiv csapat, folyamatosan bombaznak minket kilénb6z6 informaciokkal. Jol
mikodik az Enterprise program, adatbazisaik nagy segitségére lehetnek a kezdd
exportéroknek. Partnereket kdzvetitenek az adott vallalkozas felé, vagy a vallalkozas
profiljat, elérhetéségét kuldik ki a potencialis kilféldi partnereknek.

A Magyar Nemzeti Keresked6haz indulasa kapcsan gondolkodunk azon, hogy ez egy
j6 terv lehet. S6t, a mi iparagunknak kifejezetten j6. Azok a vallalkozasok, amelyeknek
hozzank hasonléan nincs nagy exporttapasztalata, a kamaran Kkeresztil a
kereskedb6hazakba be is tudnanak jutni. Jé referencia lehet, hogy a magyar kormany
prominens képvisel6je all a keresked6haz élén. Nekunk oOnallban nagyon nehéz
elindulni a kdlféldi piacokon. Klaszterbe tomdrilve, a kamaran keresztll, vagy a
kereskedbhaz segitségével eredményesebbek lehetink. A MediKlaszter (Magyar
Medikai Gyartdk és Szolgaltatok Klaszter) tagjai vagyunk, ami szintén jo irany lehet.
Félre kell tenni az 6nérzetet, és akar a versenytarsainkkal egyutt elindulni egy kulfoldi
piacon.
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Jo6 tanacsok kezd6 exportéroknek Blaskovics Gabortol

o Feltétlenul készitsenek j6 mindségl honlapot, amit a célpiac nyelvére is
le kell forditani. Angolul kotelezd, de jo, ha a célorszag nyelvén is
kommunikalnak

e Keressenek partnereken az interneten

o Vegyék igénybe a kamarak exportkapcsolatokat segit6 adatbazisait

¢ Igényes reklamanyagokkal jelenjenek meg a nemzetkdzi piacon, ezeket
anyanyelvi és szakmai lektorral is nézesseék at

e Ha megtehetik, alkalmazzanak megfelel6 kompetenciaval és
nyelvtudassal rendelkezd kulkeresked6ét

e Manapsag mar nem elegendd az alap- vagy kdzépszinti nyelvtudas. A
partnerek akkor tudnak minket komolyan venni, hogyha jél tudunk
kommunikalni velik

Projektszemlélet az exportban

A Metrimed Kft. 90 %-ban hazai piacra gyart. Piaci ismeretekre alapozva,
kiemelkedben magas belsé szervezettseggel és vallalatiranyitasi rendszerrel épitik
lizletiiket. 2011-ben a logisztikai teljesitmény koéltséghatékony fejlesztéséért
(keésedelmes szallitdas minimalizalasa) |ASA-Shiba Dijat nyertek. Részt vesznek és
nyernek kiilbnb6zé belsd fejlesztéseket-képzéseket tamogato palyazatokon.

Marketingjliket személyre szabottan végzik, minden egyes vevdjiikkel személyesen
tartiak a kapcsolatot. Tajékoztatd anyagaik felhé alapu rendszerbdl elérhetdk,
nyomtatott anyagokat csak a kidllitasokon hasznalnak. Nagy figyelmet forditanak a
magas szintli kommunikaciora idegen nyelveken is. Vilagszinvonalu termékeiket
vevlik visszajelzése alapjan folyamatosan fejlesztik. 2004-ben Délmagyarorszag
Presztizs Dijat nyertek dzleti innovacios kategoriaban. 2006-ban Magyar Termek
Nagydijat, az MKIK kiiléndijat, 2008-ban pedig a Magyar Formatervezési Dij palyazat
kiléndijat  nyertek el MTB  tipusu  Bicondylaris  térdprotézis-beliltetd
eszkbzcsaladjukkal.

Nézzen utana az Exportkalauzban!

Milyen piacokat kildnboztetiink meg és mely sajatossagok jellemzéek ezekre?
A valasz megtalalhat6 az Exportkalauzban.

Az Uzleti szektorban tevékenykedd vallalatok kilonboz6 piacokra termelnek, ill.
kllonb6z6 piacok szamara szolgaltatnak. A Metrimed Kft-hez hasonlé cégek
példaul a B2A piacot célozzak meg. Ahhoz, hogy a vallalkozasok a
legmegfelelébb exportstratégiat alakithassak ki és sikeressé valhassanak
nemzetkozileg is, j6l kell ismerni annak a piacnak a sajatossagait és mikodéseét,
amelyet megcéloznak. Az Exportkalauzban bemutatjuk a kiulénb6z6 piacokat és
hasznos tanacsokat adunk a kulpiacra Iépéshez.
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http://www.metrimed.hu/hirek-esemenyek/magyar-formatervezesi-dij-palyazat-kulondij.html
http://www.metrimed.hu/hirek-esemenyek/magyar-formatervezesi-dij-palyazat-kulondij.html
http://mkikexport.uzletahalon.hu/exportprojekt/exportstrategia/fogalomtar
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A mindség kotelez!

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

@2014 Business Provider Group Kift.
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