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Utmutats kezdé exportdreknel

EXPORTKEPESSEG — FELKESZULT VALLALKOZASA?

Annak, aki exportpiacra készul, tisztaban kell lennie azzal, hogy a vallalkozasa
versenyképes-e az exportpiacokon, azaz exportképes-e egyaltalan. Ennek
eldontéséhez elemeznie kell a cég mikodésenek teljes spektrumat, majd azt is meg
kell vizsgalnia, hogy a megvaldsitasra varé exportprojekt tekintetében mennyire
tekinthetd felkészultnek a vallalkozas.

A fejezet célja, hogy meghatarozzuk az exportra valé ratermettség — az un. ,export
fitnesz” — legfontosabb kritériumait, és dsszefoglaljuk, hogyan lehet mddszeresen
atvilagitani egy céget. Aki velunk tart, képes lesz onalléan megitélni vallalkozasa
jelenlegi helyzetét (status quo), és felismerni a nemzetkozi expanzidban rejlé fejlédési
lehetéségeket.

Amennyiben a fejezet anyagait atolvasva ugy itéli meg, hogy cége megfelel az
exporttevékenység bevezetéséhez sziikséges alapvetd feltételeknek, 1épjen tovabb!
Kezd6 exportérok szamara osszedllitott Exportkalauzunk végigvezeti Ont az
exportprojekt megvalositasanak folyamatan. Ha a cége nem bizonyul elég
felkészlltnek, érdemes atgondolnia, melyek a fejlesztendé terlletek, és mennyi idd
alatt érhet el arra a pontra, amikor mar az exportprojektet tervezheti.

Az oOnértékelés iranyt mutat és elgondolkodtat. Ha kit,b'lti tesztjeinket, elemzi a
valaszokat, majd elolvassa a modulhoz kapcsolédé Utmutatédt, felkészultebben
kérdezhet az MKIK tapasztalt exporttanacsadoéjatol.

UTMUTATO

Mit jelent az exportképesség?

Az exportképesség a vallalkozas exportpiaci felkészilltségét jellemzi. Egy vallalkozas
akkor exportképes, ha a belsd eréforrasaira tamaszkodva, az adott piaci viszonyok
mellett képes elérni a kit(izott exportcéljait.
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Egy adott célpiacon a kit(zott exportcél megvaldsitasaig vezetd utat projektnek
tekintjuk. A projektszemlélet elébnye, hogy a folyamat kdnnyebben tervezhet6,
attekinthet6 és értékelhetd. A vallalkozas egy idében tobb kuldnb6zé exportprojekttel
is foglalkozhat, pl. kilénb6z6 piacok meghdditasa, vagy tobbféle exportcél
megvalositasa érdekében. Egy exportprojektet akkor zarunk le, amikor az adott

EXPORTPROJEKT )
START CEL - asikeres
piatro Lepés

célpiachoz kapcsoldédo exporttevekenyseg sikeresen részéve valt a cég operativ
muikodésének. Barmely jol mikodd hazai vallalkozas sikeres lehet az exportpiacon,
ha a cég meglévé erbforrasaira tamaszkodva és a célpiachoz igazodva, projekt
formaban valdsitja meg az exporttervét.

EXPORTSIKER

EXPORTKEPES  EXPORTKEPES
VALLALKOZAS  PROJEKT

Az exportképességet nem lehet altalanossagban megitélni. A cég mikodésének
atfogo vizsgalata utan, egy-egy adott exportprojekt vonatkozasaban itélhetjik meg a
nemzetkozi versenyképességet. Azt, hogy egy adott exportprojekt mennyire lehet
sikeres a kivalasztott célpiacon, nagymértékben befolyasolja a projekt lebonyolitéja,
vagyis maga a vallalkozas. Epp ezért olyan fontos, hogy tisztaban legyiink azzal, hol
is tart most a cégunk a felkészulésben.
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Mit vizsgalunk az onértékelés soran?

Stratégia és cégtorténet — mit értiink el eddig és mik a terveink?

A legfontosabb kérdések:

Melyek a vallalkozas legfontosabb eredményei, miben voltunk/vagyunk sikeresek? Mit
szeretnénk elérni? Hogyan kivanjuk tovabbfejleszteni a céget? Mi a cég kuldetése?
Van-e irasba foglalt, kidolgozott stratégiank? Szerepel-e az export a hosszu tavu
stratégiankban? Ha nincs a hazai piacra kidolgozott stratégiank, akkor ennek
elkészitésével kezdjik az exportra valo felkészllést!

Gondolatébreszto:

+ A vallalkozas sikerességét nem csupan az arbevétel novekedésével vagy a
profitabilitdssal mérhetjuk. A hazai piacon jelenleg tapasztalhat6 feltételek mellett
mar az is j0 eredménynek szamit, ha a cég a versenytarsakhoz képest jobban
teljesit, ha vevbkore ragaszkodik a termékeihez/szolgaltatasaihoz, stb. — vagyis a
cég idehaza biztos piaccal rendelkezik.

X/
°e

Fogalmazza meg minél pontosabban a cég kuldetését (Mission Statement)! Ez a
rovid széveg azt foglalja 6ssze a lehet6 legtdomorebben, hogy: ,kik vagyunk?”, ,mit
kinalunk?”, ,kinek kinaljuk?”, ,mik a céljaink?”. Erre azért van szikséglnk, hogy a
piac azonnal megértse, mire torekszunk, mit szeretnénk elérni. Ne kovessuk el azt
a hibat, hogy tulbonyolitjuk a kuldetés szovegét — nem itt kell beszamolni a cég
torténetérdl, vagy részletesen ecsetelni termékeink/szolgaltatasaink 0Osszes
elbnyét.

X/
°

A tapasztalatok szerint csak kevés magyar vallalkozas foglalja irasba a jovére
vonatkozo elképzeléseit, vagyis kevesen készitenek irasos stratégiat. Lehetséges,
hogy egy kisebb cég szamara ez foldslegesnek tlinik, pedig sokat segithet a kitlizott
célok elérésében és értékelésében. A leirt stratégia megmarad, igy késdbb is
fontos referenciat jelent a tanulsagok levonasanal. Ezenkivill az irasos tervek
megoszthatok a munkatarsakkal, akik igy konnyebben tudnak azonosulni a
cégstratégiaval, és jobb dontéseket hozhatnak a sajat munkateruletikon.

Menedzsment és szervezeti feltételek — tudatosan épitjiik-e a céglinket?

A legfontosabb kérdések:

Jol atgondoltuk a cég szervezeti felépitését? Vazoljuk fel tabloszerlien a szervezeti
hierarchiat! Minden poziciéra megtalaltuk a legalkalmasabb munkatarsat? Minden
munkatars tisztaban van azzal, hogy mi mindenre terjed ki a feladatkore; és ki az, aki
utasithatja a feladatok elvégzésére, ill. 6 kit bizhat meg valamely feladat elvégzésével?

Gondolatébreszto:
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A kkv-k gyakorlataban sokszor egy ember tobb tertletért is felel6s, ezért nem
sziukséges a nagy cégek mikddéseére jellemzd hierarchiaban gondolkodni, amikor
a cég szervezeti felépitését tervezzik. Az viszont nagyon fontos, hogy minden
részteruletnek legyen kompetens gazdaja — pl. a pénzugyeknek, marketingnek,
fejlesztésnek, stb.

Még miel6tt hozzakezdenénk az exportprojekt tervezéséhez, a cég belsd
er6forrasait is a kivant szintre kell fejleszteni. El6fordulhat, hogy specialis feladatok
elvégzésére kulsé szakembereket kérink fol, de ez nem mindig jelent megoldast.
Idedlis esetben a cégnek van olyan idegen nyelveket beszéld, képzett munkatarsa,
aki majd képes lesz iranyitani vagy lebonyolitani a majdani exportprojektet. Az
uzleti élet elsédleges nyelve az angol, amelynek magas szintl ismerete a
marketing és az értékesités teruletén is elengedhetetlen.

Marketing és értékesités — el tudjuk-e adni ,magunkat”?

A legfontosabb kérdések:

Milyen szinvonalu a vallalkozas hazai marketingje? Elég figyelmet és eréforrast
forditunk-e a professzionalis kommunikaciéra? A belfoldi marketingkommunikacionk
vajon megfelel-e a nemzetkdzi elvarasoknak? Milyen tapasztalatokat szereztlink az
értékesités soran? Mennyire ismerjuk versenytarsaink tevékenységét, és kovetjik-e a
hazai piacon az ligyféligények valtozasat? Probaljunk ezekre a kérdésekre objektiven
valaszolni, mintha kilsé szemmel néznénk a céget!

Gondolatébreszto:

K/
A X4
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A marketingkommunikacio egyre nagyobb hangsulyt kap a hazai vallalkozasok
muikodéseében is. Ennek ellenére kevés kkv rendelkezik igazan magas szinvonalu
honlappal; professzionalis nyomtatott anyagokat is inkabb csak a nagyobb
vallalatok készitenek. Sokan gondoljak ugy, hogy a kommunikaciora szant 6sszeg
ablakon kidobott pénz. Ez a szemlélet gatolja a fejlédést a hazai piacon, és szinte
biztos, hogy eleve kudarcra itéli az exportpiacra lépést. Kevés az esély arra, hogy
aki itthon nem képes professzionalisan kommunikalni, az kulféldéon a piac
elvarasainak megfelelve végzi majd ezt a tevékenységet.

A hazai piacon prosperal6 cegek tobbseége pontosan tudja, kik a versenytarsai, de
egyaltalan nem jellemzd, hogy részletes elemzéseket készitenének a konkurensek
tevékenységeérdl. Pedig érdemes ezzel foglalkozni, hogy meég jobb stratégiai
dontéseket hozhassunk. Ugyanez vonatkozik a disztribucidos csatornak
muikodésére, de még az ugyféligények kovetésére is — hiszen a folyamatosan
valtozo piac feltételeihez minél jobban kell alkalmazkodnunk.
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Pénziigyek — stabil labakon allunk?

A legfontosabb kérdések:

Stabilan megvetettik a labunkat a hazai piacon? Profitabilis-e a vallalkozas? EI6
tudjuk-e teremteni az exportfejlesztéshez szikséges forrasokat?

Gondolatébreszto:

+ Ha a cég rovid tavon veszteséget mutat ki (példaul valamilyen beruhazas kapcsan),
az nem donté tényez6, de hosszu tavon fontos a nyereségesség. Ha a
vallalkozasunk itthon is komoly gondokkal kiizd (pl. nem elég versenyképes, vagy
folyamatosan veszteséget termel) akkor az export sajnos nem jelent megoldast. Az
els6 években a kulpiacokon elért magasabb arrést és profitot az exportprojekt
beinditasara szant extra koltségek felemészthetik.

X/
°

Idedlis esetben a vallalkozas sajat maga képes biztositani a folyamatos
mikodéséhez szikséges cash-flow-t, de ha ez nem jarhatd ut, akkor a kulsé
forrasok bevonasa is megoldas lehet. A majdani exportfejlesztéshez szikséges
eléfinanszirozas miatt a pozitiv cash-flow létfontossagu. A kulpiacra lépéshez
szikséges forrasok eléteremtésében donté szerepe lehet a pénzigyi stabilitasnak,
ami nagymeértékben meghatarozza, hogy a céget mennyire talaljak hitelképesnek
a bankok (és esetleg mas befektetdk).

Vallalati folyamatok — mennyire jol szervezetten miikodik a cégunk?

A legfontosabb kérdések:

Hiaba piacképes a vallalkozasunk, ha a kit(zott célok megvaldsitasa akadozik a
szervezetlenség miatt. Vizsgaljuk meg, atgondoltuk-e a vallalati folyamatokat a
tervezéstél és elbkészitéstél egészen az értékesitésig? Hatékony-e a munkavégzes,
vagy lehetne javitani a szervezésen? Ha a vallalkozasunk ad-hoc jelleggel mikodik,
nem pedig elére meghatarozott folyamatok szerint, akkor még nem készultink fel az
exportra.

Gondolatébreszto:

< A kulénb6zé tanusitvanyok (pl. 1ISO9001) jelzik, hogy a cég jé uton jar a vallalati
folyamatok optimalizalasa terén, de mindez még nem elég ahhoz, hogy e téren is
felkészultnek tekinthessuk az exportra. A szabvanyoknak valé megfelelés mellett
ugyanolyan fontos, hogy a cég irasban rogzitett, szabalyozott vallalati
folyamatokkal rendelkezzen.

« Gondoljuk végig valamennyi folyamatot! A tervezés, el6készités,
gyartas/kivitelezés, marketing, értékesités, logisztika, stb. mellett figyeljink arra is,
hogy a konyvelésunk éppugy naprakész legyen, mint a pénzugyi kimutatasaink. Ez
sokat segithet a dontéshozatalban.
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% Az is lényeges kérdés, hogy a cég hogyan, milyen eszkozokkel kivanja
menedzselni a kalonb6zd folyamatokat. A vallalatiranyitasi rendszer (VIR) jobban
tamogatja a dontéshozatalt, mint az Excel tablakba rendezett kimutatasok; a CRM-
rendszer pedig a magyar piacon és késébb a kulfoldi partner/Ugyfélkapcsolatok
kezeléséhez is nélkulozhetetlen.

Kockazatkezelés — végiggondoltuk-e a kulonbozé kockazatokat és
veszélyeket?

A legfontosabb kérdések:

Nincs olyan cég, amelynek ne lennének gyenge pontjai. Kérdés, felismerjlk-e ezeket,
és képesek vagyunk-e kezelni a felmerilé kockazatokat, vagy a véletlenre bizzuk a
dolgok alakulasat? Gondoljuk végig azokat a tényez6ket, amelyek akadalyozhatjak a
cég belfdldi tevékenységét, ill. az exportra valé felkészulést! Milyen kockazatokra
szamithatunk, és melyek lehetnek az el6re nem lathatd veszélyek?

Gondolatébreszto:

% Ahany cég, annyiféle kockazat. A kockazatok beazonositasara/elemzésére azért
van szlikség, hogy a menedzsment felkészllten reagalhasson ezekre a negativ
folyamatokra/valtozasokra, és elkerulhesse a valsaghelyzeteket. A kulonféle
kockazatok elleni védekezés eredményeképpen a vallalkozas id6t, pénzt, energiat
takarithat meg; 0sszessegeében pedig az elbre eltervezett mértékig csokkentheti a
veszteségeit.

X/
°

Miel6tt belevagnank az exportprojektbe, feltétlenul fel kell mérni azt is, hogy milyen
kockazatot jelenthet a belfoldi mikodésre a projekt esetleges kudarca. Ne feledjuk:
a piaci bevezetés id6szakaban még egy sikeres exportprojekt is termelhet
veszteséget! Ezért elemezzuk, mekkora veszteséget képes elviselni a vallalkozas
anélkul, hogy a hazai pozicidjat veszélyeztetné.

Innovacioé — képesek vagyunk-e a megujulasra?

A legfontosabb kérdések:

Mennyire innovativ a cégunk, és mennyire innovativak a munkatarsaink? Milyen
Ujitasokat vezettiink be pl. az elmult évben? A folyamatosan valtozé nemzetkozi
piacokon csak akkor lehetlnk sikeresek, ha itthon mar bizonyitottuk, hogy nyitottak
vagyunk az ujitasra, a folyamatos termék- és szolgaltatasfejlesztésre.

Gondolatébreszto:

« Az innovaciora valdé képesség alatt nem csupan a kutatas-fejlesztésben vald
részvételt értjuk, hanem altalaban a megujulasra, az ujitasra valo képességet is. A
hazai vagy a nemzetkozi szabadalmak a magas szintli innovacios készseget jelzik,
de az is ujitd szellemre vall, ha a cég valamely terméke vagy szolgaltatasa épp
piaci bevezetés elbtt all, vagy épp szervezeti atalakitasokat tervezink.
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FOGALOMTAR

Fogalom:
Exportképesség

Menedzsment

Stratégia

Vallalatiranyitasi
rendszer (VIR)

CRM-rendszer
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Meghatarozas:
Az exportképesség a vallalkozas exportpiaci felkészlltségét
jellemzi. Egy cég exportképességét csak az adott belsd és
kils6 feltételek ismeretében vizsgalhatjuk. Egy vallalkozas
akkor exportképes, ha a belsé eréforrasaira tamaszkodva, az
adott piaci viszonyok mellett képes elérni a kitizott
exportcéljait.

Az a vezetdi tevékenység, amelyet egy vagy tobb személy
végez a szervezet mikodésének  megtervezése,
O0sszehangolasa vagy koordinalasa céljabol. A stratégiai
menedzsment egy sajatos vezetési mdd: jovobe tekintd,
jovbalkoto, integralo, egyuttmikoéds, motivald  és
0sszhangteremté tevékenység.

Dontési rendszer, amely egy adott id6szakra vonatkoztatva
meghatarozza a szervezet kulonboz6 céljait, valamint a célok
eléréséhez szikséges politikat és terveket. A stratégia
jovbképet ad — tobbek kozott az alabbi kérdéseket is
megvalaszolja:

% mi a kuldetésunk?

« milyen értékeket képviselink?

% hova szeretnénk eljutni?

« melyek a céljaink?

+ hogyan akarjuk a céljainkat elérni?

% hogyan kezelhetjuk a kockazatokat?

A vallalatiranyitasi rendszer egy megfeleld szoftver
alkalmazasaval a vallalat kornyezetére, bels6 mikoddésére,
ill. tranzakcidira vonatkozé informaciok folyamatos, koordinalt
beszerzését, azok feldolgozasat és tarolasat biztositja.
Sokféle program kozul valaszthatunk, ezek kdzds jellemzéje,
hogy a vallalkozasok alapfolyamataitdl (gyartas, értékesités,
logisztika) kezdve egészen a szamvitelig és ellenérzésig
nyujtanak tdmogatast a vallalat iranyitasahoz.

Customer Relationship Management-rendszer
(Ugyfélmenedzsment). Olyan szoftver vagy technikai
megoldas, amellyel a cég partnereivel/Ugyfeleivel
kapcsolatos folyamatok rendszerbe foglalhatok és ceégre
szabhatok. Ma mar online elérhetd rendszerek is léteznek,
amelyek sajat szerveren is koltséghatékonyan futtathatok.
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Kockazat és veszély | A kockazat valamely ismert, a cégre nézve negativ hatasu
esemeény (veszteség, karesemény, mulasztas)
bekovetkezésének a lehet6ségét jelenti. Az elére nem
lathaté, nem  ismert, kiszamithatatlan, varatlanul
bekdvetkez6, am a cégre nézve ugyanugy negativ hatasu
kedvezétlen eseményeket (pl. természeti katasztrofa)
veszélynek nevezzuk.
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