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Utmutatd kezdé exportérdknek

NEVJEGY
Cégnév: Tanoda D&K Kift.
Székhely: Perkata
Agazat: Koénnyiipar/cipégyartas
Cégalapitas datuma: 1989
Exporttevékenység kezdete: 2013
Arbevétel 2013-ban: 31.150 eFt
Export 2013-ban: 4,2%
Legfontosabb exportpiacok: Szlovakia, Svajc, Romania

,,Cél, hogy a gyereknek a legjobb legyen”
Exportkalauz Példatar — Tanoda D&K Kft.

Annak, aki 30 év szakmai karrier utan egy masik szakmaban vallalkozéként
szeretne boldogulni, valami olyasmit kell tudnia, amivel komoly versenyelényre
tehet szert a versenytarsaihoz képest. A Tanoda D&K Kft. tulajdonosanak
sikeriilt ez a nem mindennapi feladat. Csaladi vallalkozasa nem csupan
Magyarorszagon, hanem a kornyezé orszagokban is egyre sikeresebb. A
vallalkozas munkajarol, céljairél, modszereirdl és exporttevékenységérol
Komaromi Laszlét faggattuk.

A Tanoda D&K Kift. 1989-ben csaladi vallalkozasként alakult. Kezdetben
cip6forgalmazassal, 1998 6ta cipbk gyartasaval is foglalkoznak. Perkatai lizemiiket
2000-ben hoztak létre, négy év mulva cégliik megszerezte az ISO 9001:2000
tanusitast. Jelenleg 8-10 munkatarsat foglalkoztatnak.

A cég f6 profilja: gyermekcipbk és szandalok tervezése, gyartasa, értékesitése; céljuk,
hogy labbelijeik ergonomikus kialakitasuak legyenek. Termékeik kézimunkaval,
kizarélag bérbdl késziilnek, bbér vagy szérmebéléssel, sajat formatalppal,
harantemelével. Hazai és nemzetkézi sikerliket a réspiacokon alapoztak meg. 16-0s
mérettél kezdbdbé kocsicipbik és ,els6 lépés cipbik”, valamint gydgyaszati
segédeszkbznek mindsllé kilbénleges termékeik (szupinalé sarku gyermekcipbk és
szupinalé talpbetétek) a szomszédos orszagokban is egyre keresettebbek.

Uszéedz6bdl cipdgyartd exportor

- A Testnevelési Féiskolan végeztem — meséli a cégtulajdonos, Komaromi LaszI6 —,
usz6 szakedz6 vagyok. Egyik kolléganédmmel filmet is készitettlink az uszasoktatasrol,
valamint kidolgoztunk egy sikeres, 50 6ras tematikat, amelyet a mai napig is
hasznalnak a TF-en. Blszke vagyok arra, hogy ott dolgoztam harminc évig, és letettem
valamit az asztalra — mint most a cipégyartasban.
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Mivel mas szakmabdl jottem, teljesen mas szemszogbdl nézem ezt az iparagat — az
anyuka és apuka szemével. Az a célom, hogy a gyereknek a legjobb legyen. Olyan
technolégiaval dolgozunk, amelynek segitségével a legkdnnyebben levehetd,
felhuzhaté a cip6, hogy reggel gyorsan menjen az Oltdztetés. A labbelijeink egy derby-
varrasnak megfeleléen teljesen kinyilnak, igy az atlagostol eltéré formaju labra is
felhuzhatok fzdvel vagy tépdzarral. Mindig erre figyelek oda a legjobban, hogy nagy
allitasi lehet6sége legyen a cipbinknek, hogy minél szélesebb korben hasznalhassak
ezeket.

1998-ig csak kereskedtunk, ekkor készitettlik el az els6 szandalunkat, a K1-es modellt,
amely a nevem kezddébetlijét kapta jelzésul. Most mar harmincnal is tobb sajat markas
modellt értékesitink, ,Maus” markanévvel. A tervezbknek elmondom az
elképzelésemet, 6k megalkotjak a tervet, én még alakitgatok rajta — megmondom, mi
tetszik, mi nem, majd elkésztl a végsé valtozat. Az a Iényeg, hogy a markat ismerje a
vevl. Teljesen mindegy, hogy Mausnak, egérnek vagy nyuszinak mondja, csak a mi
figurankat keresse.

Specialis termékekkel a réspiacokon

- Nyitottak vagyunk minden ujra. Sikerult olyan szegmenseket talalnunk, ahol nem,
vagy alig voltak versenytarsaink. 16-os mérettél kezdtink el gyerekcipdket gyartani
(nem a szokasos 19-es méretben), igy ezek a termékek a bababoltokba kerllhettek.
Ami azért is fontos, mert ugy gondoltam, ha a Maus cipdt egyszer megszereti az
anyuka, akkor onnantdl kezdve ezt a markat fogja keresni legalabb a 34-es méretig.

Masik specialis termékcsaladunk: a szupinalt gyerekcipdk, szandalok és talpbetétek.
Amikor ugy harom éve megjelent az elsé ilyen cip6 a piacon, egybdl elkezdtuk mi is
gyartani. Azonnal bevizsgaltattam az elsé szandalt az ORKI-nal, és meg is kaptuk az
ORKI-szamot. Akkoriban minddssze harman voltunk, akik ezzel a szammal
rendelkeztink. A szupinalt termékek gydgyaszati segédeszkoznek mindsulnek, az
egészségpénztaron keresztul is megvasarolhatok. Ezzel a gyodgyaszati boltok
figyelmét szintén felkeltettlik. A legnagyobb partnertinkké a TEVA Magyarorszag valt,
kozponti beszallitdi vagyunk. Az orszag egész teruletén, 360 boltban forgalmazzak a
termékeinket, amelyek még néhany gyerekcipét arusitd Uzletben és a sajat bababolt
halézatunkban is kaphatok.

Sajnos sok sziil6 még a mi kedvezé arainkat sem tudja megfizetni. Ok a rossz
min&ségul kinai arut vasaroljak. Rajuk is gondoltunk: szupinalt talpbetéteink szamukra
is elérhetd aron kerulnek forgalomba: ha megveszik gyermekuknek, azzal tesznek
valamit az egészségeéért. Ez az egyik oka annak, amiért elkezdtuk a gyartast, a masik,
hogy nagyon jéban vagyunk orszagos szinten a véddndkkel.

Szakértokkel a célcsoportig

- A véddndk a szuletésuktél kezdve ismerik a gyerekeket, tanacsaikkal segitik a
szul6ket. Ha a Maus cip6kre azt mondjak — és joggal mondhatjak —, hogy az j6 a
kicsiknek, az sokat segit neklnk.
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A megyei védéndk most arra vettek ra, hogy ne csak 41-es méretig gyartsuk a
szupinalt talpbetétet, hanem nagyobb méretben is, mert sok fiatal kiizd hatgerinc-
problémaval. Ha megfelel aron tudjuk ezt adni, és a gyerek beteheti a cipbjébe, nem
fogja szégyellni, mert nem latszik — mégis tett a gerincoszlopaért valamit. Ugyhogy
most ez a kovetkez6 Iépésunk, korulbelul egy hénap mulva piacra dobjuk ezt a
terméket is.

Ismerink egy budapesti ortopéd orvost, aki egy Sajka nevi talpbetétet javasol
pacienseinek. Csak a mi cipbinkbe, szandaljainkba tudjak ezt a betétet betenni, mert
elég széles. Abban a keruletben, ahol ez az orvos rendel, van egy boltunk, ahova mar
ugy mennek az be az anyukak, hogy Maus labbeliket keresnek a Sajka betéthez.

A futball is piacot jelenthet

- Két éve ugy gondoltuk, hogyha stadionokat épitenek és fellendil a magyar foci,
rengeteg stoplis cipbre lesz szikség. Megterveztik és legyartottuk a sajat
modelliinket, amit nagyon kedvez6 aron tudnank értékesiteni. Megprébaltunk Uzletet
kotni az MLSZ-szel. Egészen az elndkig jutottam, de nem jartam sikerrel. Megluzenték,
hogy ne haragudjak, de nem tudnak vasarolni a cip6inkbdl, mert az Adidas-szal és a
Nike-val van tébb milliardos szerz6désik, és azt azonnal felrugjak, hogy ha massal is
beszallittatnak. Ennek ellenére nem adjuk fel, mas modon prébaljuk elérni ezt a piaci
szegmenst. Az 0Osszes kispalyas futballmeccsre elmegyek, és a golkiralyoknak
ingyenes futballcipbket ajanlok fel. Ha majd a kdézosség tagjai latjak, hogy legjobb
futballistaik a mi bdérbéléses, stoplis cipdinkben ilyen sikeresek, akkor a szul6k
megveszik, és a gyerekek is szivesen hordjak majd azokat. Hiaba a pipas cip6
nimbusza, ha a helyi golkiraly a mi cipénkben lett sztar!

Marketing sok kilométerrel

- Ahhoz, hogy piaci informacidékhoz jussunk és ujabb nemzetkdzi piacokat szerezzunk,
rengeteget kell utazni. En mindenhova szeretek elmenni. Nagyon sok meghivét
kapunk kulonb6zé rendezvényekre, Uzletember-talalkozdkra és mas férumokra is az
exportot tamogatd szervezetekidl. Rendszeresen részt veszink ezeken, igy sok
helyen ott hagytam mar a névjegykartyam. A Karpat Régié Uzleti Halozat 13
kirendeltséggel rendelkezik a hatar mentén. Mivel j6 kapcsolatot sikerult kialakitani a
szervezet vezetdjével, szinte mindenhova meghivnak az altaluk szervezett
megnyitokra is.

Az ukran-magyar vegyes kamaranak is a tagja lettink. Azéta korulbelul hétszer voltam
Ukrajnaban, csak sajnos most a haboru kézbeszolt. Pont azon a részen, Donyeckben
és Luganszkban alakultak a partnerkapcsolataink, mar a cipdink is kint voltak. Orosz
nyelvi szérbéanyagot csinaltattunk, mert tajékoztatdé anyagok nélkul nem mikodik
semmi. Raadasul a kamarai tanacsadok és vezet6k, a vegyes kamarak is azt
tanacsoljak, hogy az adott piac nyelvén kell kommunikalni. Legutobb példaul horvat
nyelven csinaltattunk egy katalogust. Magyarorszagrol 18 cég érdekl6dott a lehetbseg
irdnt, ez a kataldgus eljut az 6sszes kulképviseletre, a volt jugoszlav allamokba.
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Ha fejlédni akarunk, kilfoldre kell menniink

- A valsag minket is megviselt. Meg az iddjaras. Két évvel ezelbtt, a marciusi hd utan
két hétre berobbant a 35 °C-0s meleg. Aminek koévetkeztében kb. négyezer par cipd
ragadt a raktarunkban. Ez sajnos nagyon érzékenyen érintette a cégunket, akkor azt
mondtam, hogy a magyar piac nem képes tovabb fejlédni. Ha éves szinten
harmincezer par cip6t szeretnék gyartani, akkor kulfoldre kell menekulnunk.
Szerencsére késObb mutatkozott azért belfoldi fejlédés is: korabbi vevdink uj boltokat
nyitottak, ahol a termékeinket forgalmazzak.

Szlovakiaban a kis kocsicipénkkel arattunk sikereket, igaz, ezt lehetne még fokozni.
Célunk, hogy legalabb 15.000 par cip6t tudjunk évente exportalni. Most a horvat és a
német piacok felé kacsingatunk, de mar Svajcbdl is rendelnek télink. A Karpat Régio
Uzleti Halozatnak koszonhetéen aruljak cipdinket Romaniaban, Szerbidban és
Ukrajnaban is. Folyamatosan kizdunk az uj exportlehet6ségekért. A lanyom — aki
mindségbiztositasi meérnokként végzett — példaul Németorszagba, Mlinchenbe megy
a jovo héten egy delegacioval a Magyar Kereskedelmi és Iparkamara szervezésében.
A koézelmultban Pozsonyban jartam, a Magyar Nemzeti Kereskedbéhaz ottani
kirendeltségének megnyitéjan. Talalkoztam a helyi kereskedelmi referenssel, akitél
utbaigazitast kaptam, kit kell megkeresnem. Harom nap utan mar bejelentkeztem
hozza, hogy akkor én hoznam a cip8inket, hogy ott legyenek a bemutatén. A fotokat
és a leirasokat is azonnal kuildtik. Nem halogatok semmit, hanem azonnal
cselekszem. Csak igy vihetjuk sikerre a vallalkozasunkat. Célunk, hogy jelentsen
noveljuk az exportot.

Nem engedem meg a cégemben, hogy mas markat masoljunk. Csak a
sajat kutfénkbdl dolgozhatunk, mert csak akkor tudunk ott lenni a
legjobbak k&zbtt, ha nem futunk mdsok utan.

Megfelel6 munkaerd nélkil nem megy

- A Dunaujvarosi Cipdgyar 27 éve bezart, a Lorantffy Zsuzsanna Szakmunkas és
Szakkdzépiskolaban képezték a cipégyartokat. A tavalyi évben inditottak egy
bérdiszmiives osztalyt. Ordmmel hivtam ket nyari gyakorlatra, az utolsé évben heti
egy napot nalunk tolthettek. Nagyon buszke vagyok arra, hogy egy honap utan a
gyerekek egy haromcsatos szandalt teljesen egyedul fel tudtak talpalni. Nagyon
fontos, hogy j6 szakmunkasokat neveljink — ez most a kamara, illetve a kormany
célkitizéseivel is egybecseng. Ehhez mi, cégtulajdonosok is hozzajarulhatunk.

Nem a papirt nézem, hanem azt, hogy mennyire j6 szakember valaki. Perkatai
uzemunkbe nemrég varrénbket kerestunk. Van egy kis csigam, amivel lemérem,
miként tud dolgozni az illet6. Ha azt rendesen befelé be tudja varrni, és utana két
milliméterre ki tud jonni belble, akkor szamomra az azt jelenti, hogy egy j6 varrénével
talalkoztam. A varrondk teljesitménybérért dolgoznak. A vilagitast és a flitést ki kell
fizetni, tehat neklnk olyan kollégakkal kell dolgoznunk, akik Ugyesek, és fenn tudjak
tartani a vallalkozasunk sikerességét.
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Jo tanacsok kezd6 exportoroknek Komaromi Laszlotol

e Szerezzen piaci informacidkat, majd ezek alapjan keressen megfelel6
piacot a termékeinek

e Olyan terméket probaljon eladni, amire a piacnak szuksége van. Hiaba
lat fantaziat valamiben, ha arra nincs igény

e Reklamozza a termékeit, szolgaltatasait, érje el a célcsoportot az
informaciokkal

e A preciz szallitasra is fektessenek hangsulyt

Projektszemlélet az exportban

A Tanoda D&K Kft. a piaci igényeket felismerve, kiilbnleges elvarasoknak megfelelve
végzi tevékenységét. Specialis, sajat markas termékeikkel réspiacokat céloznak meg
sikeresen. Ugyanakkor 6k is azon keves termel6 ceg kéze tartoznak, akik szamara a
profitnal is fontosabb az, hogy tarsadalmilag hasznos tevékenységet végezzenek.
ISO-mindsitést szereztek, bizva abban, hogy ez névelheti termékeik értékét. Mivel
azonban eddig soha senki nem kérte téliik a mindsitést, nem ujitottak meg — de azota
is ennek a rendszernek a metodikajaval dolgoznak. A belsé piacon vald jévébeni
névekedésre az esztétikum, a minéség és a kedvezd ar mellett az jelenthet garanciat,
hogy gyogyaszati segédeszkbznek mindsilé termékeikkel az egészséglgyi
szakemberek bizalmat is sikertilt elnyernilik. Bekeriiltek a TEVA Magyarorszag
halbézataba, egyeztették az értékesitési stratégiajukat, igy jovére mar a TEVA is részt
vesz a partnerceg akcioiban.

A hazai piac jelenlegi sziikiilése eés a vevbk arérzékenysége miatt csak a Kulféldi
piacokon latnak esélyt a nagyobb névekedésre. Céglik a Dunaujvarosi Kereskedelmi
és Iparkamara, ill. a Magyar-Ukran Kereskedelmi és Iparkamara tagja, valamint jo
kapcsolatot alakitottak ki a Karpat Régié Uzleti Halbzattal is. Maximalisan kihasznaljak
az exportfejlesztési szervezetek tamogatasat, igénybe veszik szolgaltatasaikat. Sokat
utaznak a kérnyez6 orszagokba, hogy személyesen épithessenek kapcsolatokat, és
piaci informaciokat szerezhessenek. Tavolabbi orszagokba (lequtdébb a Dél-Koreaba
indulé magyar delegaciohoz csatlakozhattak volna) a magasabb kéltségek miatt nem
tudnak eljutni, igy egyelére tavoli exportpiacokban sem gondolkodnak.

Az exporttal kapcsolatos feladatokat cégen belil végzik el. A személyes
kapcsolatokban hisznek, ezeken Kkeresztil épitik nemzetkézi Uzletliket.
Elképzeléseiket, terveiket nem régzitik irasban, de jol atgondolt stratégia mentén,
maximalisan a piac igényeihez alkalmazkodva dolgoznak. Rugalmasan reagalnak a
kereskeddk igényeire, pl. nem csak ,sorokat” (azaz minden méretbél egyet) adnak el
nekik, hanem a hianyzo meéretbél akar tébbet is. Kiemelten fontosnak tartiak a
marketingkommunikaciot is, a célorszag nyelvén készittetnek tajékoztatd anyagokat.
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(mutato kezd6 exportoroknek Tanoda D&K Kft.

Nézzen utana az Exportkalauzban!

Hogyan mérhetjiuk az elérehaladast, ha B2B vevéket kerestink az exportpiacon?
A valasz megtalalhat6é az Exportkalauzban.

Egy exportprojekt végsé célja a sikeres piacra lépés a célorszagban. Az, hogy
hogy mit tekintink sikernek, azt a vallalkozénak sajat maganak Kkell
meghataroznia az exportstratégiaban, vagy a tervezés soran. A Tanoda D&K
Kft-hez hasonlé cégek pl. célul tlizhetik ki a sikeres szerzédéskotést a
viszonteladokkal vagy disztributorokkal. Az exportcél eléréséhez sok
eréfeszitésre lesz szikség. Ahhoz, hogy lassuk, mi az, ami a leginkabb
célravezetd, érdemes meérni ezeknek a torekvéseknek a hatékonysagat. Az
Exportkalauzban azzal is foglalkozunk, milyen indikatorokkal mérhetjik az
elérehaladast.

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

@2014 Business Provider Group Kft.
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