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Utmutatd kezdé exportérdknek

NEVJEGY

Cégnév: MOTE Kft.

Székhely: Székesfehérvar

Agazat: Butoripar

Cégalapitas datuma: 1992

Exporttevékenység kezdete: 1999

Arbevétel 2013-ban: 153.447 eFt

Export 2013-ban: A termékeik 30-40%-a exportpiacra
kerult

Legfontosabb exportpiacok: Romania, Németorszag, Ausztria, tobbi
EU orszag

A butoripartdl az elektrotechnikaig
Exportkalauz Példatar - MOTE Kft.

A lehetéségek kiaknazasa, a folyamatos fejlesztések és az egymasra épuld,
boviilé termékkorok mellett a cégek kozotti tapasztalatcsere is fontos részét
képezi a MOTE Kft. ars poeticajanak. A sikeres vallalat ligyvezet6 tulajdonosa,
Belegrai Péter osztotta meg veliink a tapasztalatait.

A MOTE Kft. 1992 6ta gyart butoripari termékeket, de a cég tevékenységi kére a piaci
igényeknek megfelelben idével folyamatosan bdéviilt. Az aluminium profilok,
alkatrészek megmunkalasa, illetve a butortermékek és kiegészitbk gyartasa mellett a
vallalat LED-vilagitastechnikaval is foglalkozik. Az elmult két évben a MOTE Kft. a
Jjarmii- és gépiparral, az épitéiparral, a megujulé energiaiparral és az elektrotechnikai
iparral is kapcsolatokat épitett ki. A vallalkozas eréssege, hogy a szériagyartason tul
képes az egyedi igények kielégitésére is.

A cég sikereit fémjelzi, hogy Belegrai Péter ligyvezetét 2013-ban a Fejér Megyei
Kereskedelmi és Iparkamara az ,Ev véllalkozéja” dijjal tiintette ki, idén pedig elnyerte
az Ev Példaképe Palyazat Exporttamogatési Kiiléndijat. Emellett Belegrai mult évtél a
Kbézép-Dunantul Enterprise Kbveteként a cégek kbzbtti tapasztalat- és informaciécsere
zaszlovivije.

Az elsé lépés: megtalalni a piaci rést

- A sziileimnek volt egy betéti tarsasaga, amely fémmegmunkalassal foglalkozott. En
akkoriban egy nemzetkozi vallalat magyarorszagi telephelyén dolgoztam. Talalkoztam
egy urral, aki butorszerelvényeket gyartott, €s ugyanazzal a problémaval allt szemben,
mint a szuleim: nem volt, aki tovabbvigye a vallalkozast. Ekkor jott a két cég
0sszeolvasztasanak otlete, ez lett a jelenlegi vallalat alapja — meséli Belegrai Péter. —
Elkezdtlik a k6z6s munkat, immar nagyobb gépparkkal, amellyel tdbbféle szolgaltatast
tudtunk nyujtani. A butoripari Uzletagat vittuk tovabb, de ekkor még
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fémmegmunkalassal is foglalkoztunk. Eleinte féleg acélbdl gyartottuk a termékeket,
fiokok, asztalok, illetve toldajtok szerelvényeit.

2006-ban valtottunk at aluminium butortermékek és kiegésziték gyartasara. Gyorsan
reagaltunk a piacon megjelent olcsé kinai termékekre. Nagyon sok kiallitason, kulfoldi
rendezvényen vettem részt, ahol megismertem a télunk nyugatabbra |évé orszagok
butoripari trendjeit. Ugy gondoltam, joval eléttiink jarnak e téren. Megprobaltuk
felmérni, milyen aluminiumbdl készult termékeket lehet értékesiteni a magyar piacon.
A kulféldi partnerektdl szerzett informaciét vettik alapul, hogy belfolddn is megtalaljuk
a piaci rést. Ekkor mar exportaltunk a szomszédos orszagokba, Romaniaba,
Szerbiaba, Szlovéniaba. Ezek a gyarak f6leg nyugat-eurdpai cégeknek gyartottak, akik
meghataroztak, milyen termékeket, szerelvényeket lehet beépiteni a butoraikba.

A modern, minimalista butorok, valamint az aluminium termékek erételjes vonalat
képviseltek kulféldon. Magyarorszagon ekkor ez még nem volt annyira jellemzé.
Néhany itthoni cég gyartott aluminiumkeretes butorajtét meghatarozott méretben,
uveg nélkul. Kiszamoltuk, hogy mi gyorsabban tudnank legyartani ezeket, rovidebb
hataridével, igy olyan szolgaltatast tudtunk nyujtani, ami akkoriban ujdonsagnak
szamitott.

A siker kulcsa a toretlen fejlédés

- Mindig prébalunk fejleszteni. A vildagon mindenhol fontos az arérzékenység: hogy
milyen aron, mennyi id6 alatt, milyen terméket allitunk eld, illetve milyen szolgaltatast
tudunk parositani hozza. Mar indulaskor elényben voltunk a tébbi piaci szerepl6htz
képest, mert a termékeink j6 mindséglek voltak — a vevéktdl is ezt a visszajelzést
kaptuk. Ehhez tarsitottunk néhany olyan szolgaltatast, ami még nem volt jelen a
piacon. Példaul a webes kalkulatort, melynek segitségével a vevék kiszamolhatjak a
termékek arat, és egyszeriien megrendelhetik azokat. Ez nekunk is jo volt, mert igy
rogton megtervezhettik a gyartasi programot. A vevé pedig azonnal kapott egy
visszaigazolast arrdl, hogy mit rendelt, mikor fogja megkapni és mennyiért.

Ezutan elértik a meglévd eszkdzeinkkel azt a gyartasi szintet, amit mar nem nagyon
tudtunk felllmulni kapacitas terén. A hazai és kulfoldi vev8inket csak lassabban tudtuk
volna kiszolgalni, ha nem fejlesztjik tovabb a gépparkunkat. 2010-ben palyazni
kezdtiink, és el is nyertiink erre egy tamogatast. igy tobbszdrésére nétt a kapacitasunk.

Fontos szempont volt, hogy ki tudjuk szolgalni a felmerul6 igényeket. Kihasznaltuk a
lehetéséget, és olyan gépeket vasaroltunk, amelyeket nemcsak a butoriparban, hanem
mas iparagakban is hasznosithatunk. Az uj gépekkel a butorajté keretekhez nagyon
hasonl6 napkollektorok, szolar termékek keretét is le tudtuk gyartani. Lassan
eljutottunk az épitéiparig, illetve a jarmuiparig.

Létfontossagu a piackutatas

- 2000-ben azt tapasztaltuk, hogy nagyon sok butoripari szdvetkezet tdonkrement,
atalakult, sét, a belféldi piac is megvaltozott. Egyre tdbb cég alakult kft-vé, a nagyobb
szovetkezetekbdl kisebb bt-k alakultak. A megrendeléseink — példaul ha egy
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szovetkezetnek nagyobb mennyiséget gyartottunk — elaprézodtak. Oda kellett
figyelnlnk, melyik iranyvonalat tudjuk kovetni a tovabbiakban.

Piackutatasba kezdtink. Kiallitasokra jartunk tajékozodni, és minden lehetséges
férumon utananéztiink, hogyan érhetjik el a cégeket. Probaltunk felkutatni kiléonb6z6
adatbazisokat, valamint gazdasagi informaciokat kérni, amelyekhez akkor még
nehezebb volt hozzajutni mint ma. A Fejér Megyei Kereskedelmi és Iparkamara,
melynek céglunk kezdettdl fogva tagja volt, rengeteg segitséget nyujtott. 2008-ban
csatlakoztunk az Enterprise Europe Network-hoz is, igy még tobb informacid jutott el
hozzank az egyes orszagok régioirol, gazdasagi helyzetérdl. llyen modon atfogo képet
kaphattunk a kulonb6z6 piacokrol.

Exporttervek

- Bar belféldon vannak lehet6ségeink és mindig lesznek Uj vevok, mégis egy szlikebb
piacrél van szé. Ugy latjuk, itthon joval tdbb fantazia van a jarmiiparban, az
épitéiparban és a megujuld energiaiparban, mint a butoriparban. Azt azonban hozza
kell tenni, hogy a legtdbb hazai partnerink szintén inkabb kulféldre dolgozik, tehat
ebben az esetben kozvetett exportrdl beszélhetunk.

A butoriparban az export terén még most is nagy lehetéségek rejlenek, de ezt rengeteg
minden befolyasolja. Sok esetben nagyon j6 arakon tudnank dolgozni, példaul
Németorszagba, de a lengyelek versenyképesebbek nalunk. Mivel 6k kozelebbrdl
szallitanak, az alacsonyabb logisztikai koltségek miatt kedvezébbek az araik.

A tapasztalatcsere jelentésége

- A Fejér Megyei Kereskedelmi és Iparkamara berkein belll felmeriult egy
kezdemeényezes, amely végul az Innovacios Klub megalapitasahoz vezetett. A Klub
ma is nagyon jol mikodik, és egyre tobb érdekléddvel buszkélkedhet. Itt meg tudjuk
osztani a tapasztalatainkat a tobbi céggel, megbeszélhetjik, hogy egy adott
innovacion belul milyen fejlédési lehet6ségeket preferalunk. Informaciét cserélunk,
segitink egymasnak — ugy gondolom, ez mindannyiunk k6zos érdeke.

Az Exporttdmogatasi Kulondij oridsi elismerés, ami hatalmas erdt ad. Ez
eqy visszajelzés, hogy jo irdnyba haladunk, és jol végezzik a dolgunkat.
Persze még mindig sokat kell tfennUnk azért, hogy ezt sajat magunknak is
bebizonyitsuk, tovabb fejlédjink, hogy tényleg példat tudjunk mutatni.

Ugy gondoltuk, mi is szivesen tovabb adnank ezeket a tapasztalatokat. Ezért vallaltam
el a Koézép-Dunantul Enterprise koveti tisztségét. Nevezhetjlk munkanak, de
valojaban tapasztalatcserének érzem. Az Enterprise Europe Network-6t sokan nem
ismerik, holott teljesen dijmentes szolgaltatast kinalnak, rengeteg érdemi
informaciéval, ami hasznos lehet a véllalkozasok szamara. Ugy gondolom, mivel én
ismerem a rendszert, talan kozérthetébben és hitelesebben tudom atadni az
érdekl6dbknek ezeket az informacidkat, mintha példaul egy tajékoztatét olvasnanak
réla.
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J6 tanacsok kezdd exportéroknek Belegrai Pétertol

o Alaposan meg kell vizsgalni, hogy az eladasra szant terméket milyen
piacon kivanjak értékesiteni

Meg kell talalni a piaci rést

Fel kell mérni a konkurens cégeket, termékeket

A mar befutott termékekre érdemes raépitkezni, béviteni kell a termékkort
A termék arbeli pozicionalasa nagyon fontos

Epitsenek kapcsolatokat

Projektszemlélet az exportban

A cég elére megfogalmazott és lefektetett stratégiaval ugyan nem rendelkezik, de a
piaci tapasztalatok, illetve a statisztikai kimutatasok és elemzések alapjan
rendszeresen kijelolik a jovében kévetend6é fébb iranyelveket. Tébb évre elbre
terveznek, kilféldi és belféldi vonatkozasban egyarant.

Az exportot a mai napig a vallalat bonyolitia le. Ebben az Eurdpai Bizottsag
Vallalkozasi és Ipari Fbigazgatésaganak vallalkozasfejlesztéssel foglalkozé haldzata,
az Enterprise Europe Network, illetve az Export Directory, a Magyar Kereskedelmi és
Iparkamara (MKIK) adatbazisa is segiti 6ket. A MOTE Kft. tagja a Karpat Régio
Uzletfejlesztési Hal6zatnak és kapcsolatban all a Nemzeti Befektetési Ugynékséggel
(HIPA), illetve a Magyar Nemzeti Kereskedbhaz Zrt-vel is.

Nézzen utana az Exportkalauzban!

Hogyan vizsgaljuk a kulsé logisztikai tényezdket? A valasz megtalalhato az
Exportkalauzban.

A MOTE Kft-hez hasonléan a kezdd exportéroknek érdemes kiemelt figyelmet
forditaniuk a piackutatasra. A nemzetkdzi piacok esetében a logisztika
kulcskérdés, sok esetben ezen allhat vagy bukhat az Gzlet. Megoldhato-e, hogy
nagy tavolsagokra szallitsuk a termékunket, vagy érdemesebb lenne a
célorszagban gyartani? Milyen versenyel6nyt vagy hatranyt jelent a tavolsag?
Milyen stratégiat alkalmazhatunk azokon a célpiacokon, amelyeket nem
érhetink el kodzvetlenul? Az Exportkalauzban ezt a témat is korbejarjuk,
tanacsokat adunk ahhoz, milyen szempontok szerint vizsgalhatjuk a célpiacunk
mikodését.
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Készitette a Business Provider Group Kft. a Magyar Kereskedelmi és Iparkamara megbizasabdl, a
Nemzetgazdasagi Minisztérium tamogatasaval.

@2014 Business Provider Group Kft.
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