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EXPORTKALAUZ

Utmutatd kezdé exportérdknek

NEVJEGY
Cégnév: Gyulai Vasipari Kft.
Székhely: Gyula
Agazat: Fémipar
Cégalapitas datuma: 1999
Exporttevékenység kezdete: Kezdett6l fogva exportalnak
Arbevétel 2013-ban: 468.670 eFt
Export 2013-ban: Termékeik 50 %-at az exportpiacokon
értékesitették
Legfontosabb exportpiacok: Németorszag, Franciaorszag,

Svédorszag, Svajc

Hozzaadott érték, ,,ujjgyakorlattal”
Exportkalauz Példatar — Gyulai Vasipari Kft.

Gyorsan valtozo6 vilagunkban nem csak az ultramodern technolégiara, hanem a
hagyomanyos egyedi gyartasu termékekre is van igény. A Gyulai Vasipari Kft.
pl. tobb, mint 60 éve miikodik ugyanazzal a profillal. A cég ugyvezetéjét, Ficzere
Ferencet arrél kérdeztiik, hogyan érik el hazai és nemzetkozi sikereiket, hogyan
tudnak megfelelni az ajabb és ujabb kihivasoknak ilyen hosszu ideje.

A Gyulai Vasipari Kft. az 1952-ben alapitott Gyulai Vasipari Szévetkezet teljes jogu
Jogutodjaként jott létre 1999-ben. Termeld tevékenységét 3000 m2 dsszalaptertiletii
csarnokokban végzi. A vallalkozas munkatarsainak létszama a vallalt feladatokhoz
igazodik, 2013-ban atlagosan 47 fével dolgoztak. Eléfordul, hogy egy-egy projekt
elvégzésehez joval tbbb emberre van sziikség, ilyenkor alkalmi munkavallalokkal
erdsitik az allando csapatot, vagy mas céggel miikbdnek egyditt.

A cég a vas- és gépipari termékgyartas, illetve a szlirkevas éntvénygyartas tertiletén
tevékenykedik. Harom f6 (izletaguk: vas- és gépipari termékek, ontvények és
fatlizelés(i kandallok gyartasa. Termékszerkezetiik a hagyomanyos egyedi gyartasra
épll. Magas hozzaadott értékii gyartmanyaikkal a piaci igényeknek megfeleléen
biztositjak a minéséget, mennyiséget és a hatarid6ket.

»A mult az rengeteget jelent”

— Cégunk elédjét tobb, mint 60 éve alapitottdk meg — idézi fel a kezdeteket Ficzere
Ferenc. — Ontvénygyartassal, egyedi gépek, gépalkatrészek, kandallok gyartasaval
foglalkozunk. Mar a hetvenes évek végén, nyolcvanas évek elején gyartottunk sajat
fejlesztésli kazanokat, részt vettink a ,Gyula-20” elnevezésii széntlizelésl kazan
fejlesztésében. Ez a forgorostélyos, folytonégé kazan akkor unikumnak szamitott a
technikai vjitasai miatt. A cégunk szempontjabdl ez azért érdekes, mert mar akkor is
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képesek voltunk a megujulasra, megvoltak hozza a muiszaki ismereteink és a jo
szakembereink. Kandallot kozel 20 éve gyartunk, az egyedi gépgyartasban szintén
tobb évtizedes tapasztalatokkal rendelkezunk. A szocializmus évei alatt szOvetkezeti
formaban mikddtink, aminek szamos elényét élveztik. A szdvetkezet/kisszOvetkezet
kicsit ,allam volt az allamban”, mert nem allami, hanem a dolgozdk tulajdonaban lévé
szervezetként mikodhetett.

A 80-as évektdl kezdve sokat exportaltunk, osztrak és német cégeknek gyartottunk
klldnboz6 dntvényeket. Hogyan jutottunk ki a nemzetkdzi piacokra? A szdvetkezetek
is létrehozhattak maguknak export-import kilkeresked6 cégeket, amelyek az allami
kiulker vallalatok mellett tevékenykedtek. Kulénb6z6 formaban ezek a cégek a 90-es
években is megmaradtak, tovabb tudtak tdamogatni az Uj piaci kérilményeknek
megfeleléen Ujjaszervez6d6 szoOvetkezetek és vallalkozasok munkajat. Egyes
esetekben a cég puszta fennmaradasat segitették, a nagyobb ambicioval rendelkezék
esetében pedig a kllpiacra jutast. Ez régi torténet, de ha azt nézzik, hogy hogyan
lehet ma a kulpiacon megmaradni vagy poziciét szerezni, biztos, hogy a mult, a
multbéli tapasztalat rengeteget jelent.

Jelenleg az arbevétellink kdzel 50 %-at az export adja. Az osztrak piacra ma mar nem
szallitunk, az Eurdpai Unidban Svajcba, Franciaorszagba, Németorszagba,
Svédorszagba jutnak el kozvetlenil az oOntvénytermékeink, a kandalléink.
Beszallitoként multinacionalis cégnek is dolgozunk, az 6 termékcsoportjai — benne a
mi munkankkal — a vilag minden részébe eljutnak.

Kapcsolatépitéssel az uj piacokért

— A malomtechnikatdol kezdve a kérhazi sterilizatorokig elég széles vertikumban
dolgoztunk. A megrendel6kkel kialakitott kivald egyuttmikodésnek kdszonhetben
Ujabb kapcsolatokat tudtunk kialakitani mas cégekkel, és sikerult Uj piacokat
szereznunk. A 80-as évek végeén példaul a Medicor Miveknek gyartottunk korhazi
sterilizatorokat, késébb a megbizénk jogutddja, az akkori kilféldi tulajdonos is szeretett
volna egyuttmikodni velink. A miszaki feltételek hianya miatt végul nem jott 6ssze az
uzlet, de ha tovabb tudtunk volna lépni, ma akar Eurépa vezetd sterilizatorgyartéi
lehetnénk. Ma is a termékvonalak, ill. az egyuttmikdédés mentén felépuld
kapcsolatokon mulnak a megbizasok. Természetesen nem az szamit, hogy ki kit
ismer, hanem az, hogy mely termékhez keres valaki gyartot.

Ha eljon hozzank egy potencialis megrendeld, tébbnyire pozitiv benyomast keltink, de
ezek utdn még nagyon sok mindennek kell megfelelnink. A legfontosabb a
szervezettség, a minéségiranyitasi rendszer, a megfeleld gépek, gépparkok, hogy el
tudjuk hitetni a vevovel, j6 helyre jott. Nem azt kell bizonyitanunk, hogy a mi termékuink
jobb barkiénél. Azt kell bizonyitani, hogy le tudjuk gyartani a terméket, amit kér, azon
dokumentacio szerint, olyan minéségben, olyan arban és olyan hataridével, ahogy
szeretné. A vevé nem szereti, ha nem az elképzelése szerint alakul az Uzlet. Ha
valamirél tudjuk, hogy az ugy nem fog menni, ahogy szeretné, akkor abban a
pillanatban mondani kell! Mert a targyalasok ezekrdl a dolgokrél szélnak.
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Minden exportald cégnél sziikség van legalabb egy olyan munkatarsra, aki angolul
vagy németul egy telefont meg tud valaszolni. Nem hiszem, hogy ehhez tolmacsot kell
alkalmazni. Olyan személyre van szikség, aki tisztdaban van a munkaval, amit
végzlnk, azaz a mi esetinkben miszaki ismeretekkel rendelkezik, és ha nem is
targyalasi szinten, de az alapveté kommunikacio szintjén birja ezeket a nyelveket. Ha
a vevol felhiv minket, hogy elindult-e mar a kamion, akkor arra normalis valaszt kell
adnunk. Az nem feltétlenul szukséges, hogy idegen nyelven beszéljuk meg, hogy a
hegesztési varrat jelen pillanatban hogy néz ki, vagy milyen el6irasoknak kell
megfelelni. Az angol és német nyelvi targyalasok soran viszont fontos a magas szint
nyelvismeret, ebben 15 éve ugyanaz a partner segit nekunk.

Mindenkinek azt tandcsolom, hogy minél magasabb hozzdadott
értékben gondolkodjon. Az egyedi, mindségi termékeknek megvan a
felvevd piaca, a kézzel végzett munkdat hajlanddak a vevék megfizetni.

Piackutatas és gyartmanyfejlesztés

— Az egyedi gépgyartasban dokumentacio alapjan dolgozunk. A megrendelésben
szerepel, hogy szukség van-e mindsitett hegesztdre, anyagvizsgalatra, hékezelésre,
stb., a festési és csomagolasi kivitelre is kapunk utasitast, amit végre kell hajtanunk. A
vevOk igénye adott, ezen a teruleten nincs szikség piackutatasra.

A kandallok esetében viszont azt latjuk, hogy a fejlédés és a fejlesztés alapvet6 dolog.
Minden vevével évente, igy 6sz tajékan ulunk le és beszéljik at, hogy mi lesz a
kovetkezd szezonban — hogyan alakul a gyartas és a gyartmanyfejlesztés. A
gyartasfejlesztés belsé dolog, lényege, hogy hogyan tudom a gyartast jobban
szervezetté, hatékonyabba tenni. A gyartmanyfejlesztéshez a piaci visszajelzéseket
vesszuk alapul. Megbeszéljuk, ,mit mondott” a piac a termékekrél, és mi az, amit ezen
a kovetkez6 szezonra vagy a kdvetkezd szérianal valtoztatni kellene.

A valtoztatas alapja lehet a minéségi ellen6rzés soran feltart hianyossag, valamint a
vevli igények szerint is mdédositjuk a termékeinket. Ha a megrendel6nk azt mondja,
hogy jobb lenne, ha egy kicsit kisebb lenne az Uveg, vagy legyen egy kivagas rajta,
vagy masfajta gombot kellene alkalmazni, megcsinaljuk. Ha nagyobb volt a
hibavisszajelzés a szokasosnal, akkor megvizsgaljuk a terméket, hogy mi volt a
technologiai probléma. A piaci igények nagyon valtozatosan alakulnak: néha uj design-
ra vagy magasabb teljesitményre van igény, maskor teljesen uj tizel6anyagot kellene
elégetni (mint pl. a pellet megjelenésekor). llyen esetben uj kazant és kandall6t kell
kifejlesztentnk.

A hozzaadott érték az én fogalmaim szerint nem azt jelenti, hogy veszlnk egy tabla
lemezt, lerakjak a kamionrdl, farunk ra harom lyukat és mar lehet is visszavinni. Ez egy
nagyon alacsony hozzaadott érték. Nem helyes, ha a vallalkozasok ebbe az irdnyba
mennek. Akinek megvan a megfelel6 felkésziltsége, mind a mérndki mind a
kivitelezési oldalon, annak a magasabb hozzaadott értéket kellene preferalnia.
Vegyék csak le azt a kupac lemezt, vagjuk, hajlitsuk, hegesszik, minél tobb él6 munka
legyen rajta, mert annal kevésbé fog hasonlitani az alapanyagra — termék lesz beléle.
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Epp ezért mi olcsé kandallékat nem is készitiink. A kézép- vagy a felsé kategdriaban
gyartunk és értékesitiink a német és a francia piacon, mert abban van pénz.

Marketing a kolbaszfesztivalon

— Bar alapvet6en a viszonteladdi piacra szallitunk, ugy véljik, ki kell Iépni a fogyasztoi
piacra is egy kicsit. A célunk ezzel az, hogy megismerjék a céget és a termékeinket
Magyarorszagon, ill. a kdrnyezé orszagokban.

A mintaterminkben bemutatjuk a kandalléinkat, barki megnézheti az uj fejlesztéseket.
Teljesen egyedi igényeknek is igyekszink megfelelni. Ha valaki kilonleges design-t
szeretne, vagy valamilyen extra beépitést tervez, megoldjuk. Nem olcsé mulatsag,
nem is éri meg mindig, de igy legalabb latjuk, érezzuk a vevéi igényeket. Ha sokan
mondanak, hogy hatszogletli kandallét keresnek, elgondolkodnank rajta, akkor is, ha
nekdnk nem tetszik. Ha ez a valds piaci igény, akkor ezt kell gyartani.

Részt veszlink kiallitasokon, vasarokon a koérnyéken, Romaniaban Aradon,
Nagyvaradon — ahol beruhazasi javakat mutatnak be. Megmutatjuk magunkat a
kamaran keresztul, kamarai tagként kedvezményezettként vehetink részt kulonb6z6
rendezvényeken. Nem biztos, hogy a Csabai Kolbaszfesztival arrél szdl, hogy a Gyulai
Vasipari Kft. ott kandalldkat allitson ki, de mégis elmentunk ebben az évben is. Nem
csak a kornyezd varosokbol, falvakbdl jottek latogatok, hanem az orszag minden
részébdl. Rengeteg visszajelzést kaptunk, ezért megérte elmenni.

Az uj fejlesztéseket ,ujjgyakorlatnak” szoktuk hivni. Készitiink egy vazlatot a termékrél,
és azt nézzik egy hétig a falon. Aki arra jar, belejavit valamit, azutan lehet, hogy
valéban termék lesz beléle. Minden masodik évben Frankfurtban rendezik meg Eurdpa
legnagyobb tlzeléstechnikai kiallitasat. llyenkor meglatogatjuk a partnereink standjat,
kiadllitunk egy-két uj kandallét, és teszteljuk, mit szélnak hozza a vevék. Magyarorszagi
kereskedOkkel is tartjuk a kapcsolatot, véleményeket kapunk-kérink téluk, figyeljuk a
piac reakciait.

Ma pl. 16-18 fok van, ez nem nagyon kedvez a kandalléértékesitésnek. Ha a német
partnerink azt mondja, hogy kisebb gondok vannak az értékesitéssel, mert
Németorszagban meleg van, az interneten meg tudjuk nézni, hogy melyik
tartomanyban milyen az id6jaras. Ha hidegre fordul az id6, né az értékesités. Mindez
mar a marketinghez tartozik, amelyben mi kevésbé vagyunk jartasak. A piac figyelése
mindenesetre sokrétil feladat.

Szakmai kapcsolat

— Cégunk a Békés Megyei Kereskedelmi és Iparkamara tagja. Jdmagam a kamara
Ipari tagozatanak elndkségi tagja vagyok.

A kamara az informaciok dsszegyljtésével és atadasaval segiti munkankat. Ez persze
nem oldja meg a mindennapi problémakat, de latjuk, milyen kiallitasokat szerveznek,
milyen piacokra térekszenek, milyen Uzletek felé mozdul el a szakma. Ebbdl le lehet
vonni azt a kdvetkeztetést, hogy a gazdasag, a vallalkozasok merrefelé tartanak. Az
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adozassal és a szakmunkasképzéssel kapcsolatos informaciok is hasznosak. A
palyavalasztas fontos a kamara szamara, prébaljak iranyitani a fiatalokat.

Jo6 tanacsok kezd6 exportéroknek Ficzere Ferenctél

e A cég vezetdje lehetbleg sajat maga legyen képes az alapvet6 idegen
nyelvi kommunikaciora

e Gondolkodjanak minél magasabb hozzaadott értékben

e Mindig azt nyujtsak a vevbnek, amit az elvar, igyekezzenek pontosan
megfelelni a minéségi, mennyiségi kdvetelményeknek, tartsak be a
megbeszélt hataridbket és arakat

Projektszemlélet az exportban

A Gyulai Vasipari Kft. tébb, mint hatvan éve van jelen magas hozzaadott értékdi
termékeivel a hazai és a nemzetkézi B2B (vallalatkézi) piacon. Hogyan sikerdil
helytallniuk az erdés nemzetkézi versenyben? Sohasem gondolkodtak hatalmas
beruhazasokban, a 4-600.000 forintos kisebb fejlesztéseket alapvetben sajat forrasbol
finanszirozzak. Nemrég adtak be egy palyazatot, ha elnyerik a tamogatast, Uj gépek
vasarlasaval a technoldgiajukon szeretnének javitani.

ey

Ugy vélik, a mai gazdaséagi helyzetben csak szinvonalas termékekkel és tébb labon
all6 termeléssel lehetséges talpon maradni. Az O&ntvénygyartasban fejlédést
szeretnének elérni, hogy komolyabb &ntvényeket is tudjanak gyartani. Sajat
értékeléslik szerint ebben az (zletagban egy tizes skalan jelenleg kb. a 4. szinten
vannak, cél a 9-10. szint, ,amivel az autdipar aljat lehet surolni”. A kandallokban is
latnak fantaziat, a belféldi piacot kivanjak jobban megcélozni, a kiilpiacokon pedig
Jfovabbi labat” keresnek magunknak. Egy-két tovabbi multinacionalis cégnek
szeretnének beszallitani, néhany tizmillié forintos éves bevétellel.

Piaci sikeriik titka a vevlk igényeihez valé maximalis alkalmazkodéas. A
kandallégyartasi (zletagukban jelentés piackutatasi tevékenységet folytatnak. A
rendelkezésre allo csatornakon, partnereiken keresztiil, kiallitasokon és vasarokon
tajékozodnak a piaci igényekrél, tovabba az egyéni vasarlok preferenciait is
figyelemmel kisérik. A marketingben nem tartjak jartasnak magukat, ennek ellenére
kiterjedt kapcsolatrendszertik révén megtalaljak 6ket a veviéik. A cég két évvel ezellbtti
hatvanadik sziiletésnapja alkalmabdl tébb publikacioban méltattak tevekenységliket
és eredményeiket, a helyi televizio is forgatott naluk, valamint egy révid bemutatkozo
kisfilmjlik felkertlt a YouTube-ra.
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Nézzen utana az Exportkalauzban!

Hogyan érdemes értékesiteni az innovativ termékeket a nemzetkdzi piacon? A
valasz megtalalhat6 az Exportkalauzban.

A Gyulai Vasipari Kft-hez hasonloé ipari cégek folyamatosan javitjak gyartasi
technolégiajukat, uj termékeket fejlesztenek ki. Hogyan lehet értékesiteni ezeket
a nemzetkdzi piacokon? Az innovacio, a piackutatdas és az értékesités
Osszefuggéseirél, az exportstratégia tudatos kialakitasarél hasznos tanacsokat
olvashat az Exportkalauzban.

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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