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EUROPAI UZLETI KAPCSOLATOK STRATEGIAI MEGALAPOZASANAK
MARKETING ASPEKTUSAI

Kilépni otthonrol:
Sok 1j probléma,
de még tobb lehetdség.

AZ EUROPAI UZLET MEGALAPOZASA

A nemzetkozi lizlet megalapozasa hdrom sikon torténhet:

e Stratégiai megalapozas: a hazai piacrol torténd kilépés hosszu tavia megfontolasai.

o Taktikai megalapozas: a kilépés milyen iranyban és milyen modon térténjen meg?

e Operativ l1épések: milyen konkrét lépéseket kell tenniink a nemzetkozi lizlet elosegitése érde-
keében?

A kovetkezokben ezen teriiletekkel kapcsolatos fobb megfontolasokkal foglalkozunk, stratégiai szin-
ten az Eur6pai Unio keretében.

Stratégiai megalapozas
Ebben a témakdrben az alabbi fobb kérdésekkel foglalkozunk:*'

Miért 1épjiink ki otthonrol?

Melyik teriileten 1épjlink?

Hova lépjek?

Egyediil vagy mésokkal?

Milyen messzire menjek el az egyiittmitkddésben?
Hogyan értékeljiik a teljesitményt?

Dontés: kell-e ez nekiink?

Miért lépjiink ki otthonrdl?

A valasz roviden az, hogy lizletiink tovabbfejlédése érdekében. A magyar piac sajnalatos médon nem
elég nagy ahhoz, hogy egy dinamikusan fejlodd vallalat szamara hosszu tavon is piacot nyujtson. Az
Eurdpai Unié szamunkra természetes fejlodési irdnyt jelent iizletiink hosszu tava fejlesztése érdeké-
ben. Az alabbi kérdésekre kell megtalalni a valaszt:

Fontoljuk meg, hogy mi az iizleti siker lényege hosszu tavon! Mind a szakirodalmak, mind a gya-
korlati szakemberek véleménye megegyezik abban, hogy az iizlet hossza tavua sikerének kulcsa a no-
vekedés (Bacs—Kozar 2002). Novekedni azonban csak ugy tudunk, ha ndvekvoé termék-
eldallitasunkhoz névekvo piacot is talalunk, amely egy id6 utan mar csak kiilféldon lehetséges.

Tobbletkapacitas és a sziik keretek ellentéte. A korszerli gyartdtechnologiak sziikségessé teszik a
nagy sorozati gyartast, a mérethatékonysag kihasznalasat. Bizonyos ipardgakban gyakorlatilag lehe-
tetlen gazdasagosan termelni egy kizardlag 10 millios piacra torténd berendezkedéssel.

13 Ez a cikk a Karpati-Csapo—Kozar-Zajicz szerzok altal a kozeljovoben megjelend: Marketing az Eurdpai
Unid6 egységes piacan cimi konyv harmadik fejezetének kivonata.

1% Constantinovics—Sipos 1999, Csapoé—Karpati 2003, Kennedy et al. 1988, Siegel et al. 1996 szerzék konyvei-
ben leirtak alapjan.
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Jobbak vagyunk-e valamiben masoknal? Egy jol miikodé vallalatnal erre a kérdésre altalaban igen-
nel kell felelniink, hiszen az a tapasztalat, hogy a jol miikkodé vallalat vonzza a tehetséges szakembere-
ket (még viszonylag alacsonyabb jovedelmek mellett is), akik specialis tudasukat is magukkal hozzak,
beleértve a kiilfoldi piac ismeretét is. Ennek nem kell6 kihasznaldsa nagy hibanak tekinthetd.

Egyedi 1épés, vagy hosszu tava dontés? Nem kizarva azt a lehetOséget, hogy egy alkalomszeriien
adodo kiilfoldi iizletet megvalositsunk, a tartos sikerek zaloga mégis csak az lehet, ha a kiilfoldi piacra
valo kilépésiink nem alkalomszer(i, hanem elore elhatarozott iizletfejlesztési stratégian alapul.

Tavolabbra lat6 menedzserek! A nemzetkdzi iizlet a legszélesebb tudast és gyakorlatot integrald fe-
ladat. A modern menedzser tisztaban van az elobb felsorolt kérdések fontossagaval és nem kényszerii-
loganak tekinti. Az Eurdpai Uni6 ehhez raadasul egy kivalo keretet is biztosit, amelynek ki nem hasz-
nalasa alapvet6 menedzseri hibanak mindsiil.

Melyik teriileten Iépjiink?

Ezen kérdés kapcsan az alabbi teriileteket kell attekinteni:

Hosszu tavia céljaink attekintése. Fel kell mérni azt, hogy a kiilfoldi terjeszkedés, kiilonosképpen az
Eurépai Unio teriiletén, integrans részét képezi-e az iizletfejlesztési terveinknek. Fel kell tenni azt a
kérdést, hogy gondolkodunk-e egyaltalan azon, hogy az Eurdpai Unid milyen nagy lehetoségeket te-
remt potencialisan szamunkra és ha erre a kérdésre a valaszunk nemleges, ugy modositani sziikséges
hosszu tavu céljainkat. Ha mar korabban is igen volt a valaszunk, akkor is indokolt elgondolkozni
azon, hogy ténylegesen szamba vettiik-e az EU hatalmas piaci lehetdségeit (Euro-marketing 1998).

Egy 4j SWOT analizis (erésségek, gyengeségek, lehetdségek és veszélyek) elvégzése (Bauer—
Beracs 1998, valamint Kotler 1999 szerint). Az a.) pont kapcsan megfogalmazott kérdésre érdemes
egy 0 SWOT analizist elvégezni, mind a vallalatunk belsd adottsagainak attekintése, de
kiilonosképpen az EU altal biztositott 01j lehetdségek és természetesen veszélyek attekintése révén is.
Indokolt ezt a munkat a széles vallalati kollektivaval egylittesen elvégezni, kiilondsen a frissebb
gondolkodasu fiatal menedzserek bevonasaval, akiknek gondolkodasmoédjat mar nem korlatozzak a
korabbi beidegzddések.

A Kkoltségoldal gondjai. Indokolt attekinteni azokat a teriileteket, amelyek akadalyozhatjak azt, hogy
alacsonyabb koltségekkel 1épjlink a nemzetkozi piacra. Kiilonosképpen figyelniink kell az aldbbiakra:

o Az alapanyagok kéltsége. Valoban kihasznaljuk azt a lehetoséget, amely az olcsobb alapanyag
beszerzésben rejlik? — beleértve az EU altal nyujtott lehetdségeket is?

o  Elavult technologia. Valoban képes arra a jelenlegi technoldgiank, hogy felvegye a versenyt a
fejlettebb orszagok technoldgiaival? Van-e redlis esély arra, hogy ezzel a technologiaval jo mi-
noségli terméket alacsony koltséggel allitsunk eld?

e Nem drdga-e a munkaeronk? Ez a kérdés Magyarorszagon furcsanak tiinik, mivel a magyaror-
szagi munkabérszinvonal csak toredéke a nyugat-eurdpainak. Ennek ellenére mégis jogos ez a
kérdés, mivel a munkaeré nem kelléen hatékony alkalmazasa miatt a termékegységre jutd
munkabér még igy is tulzottan magas lehet, masrészt tisztdban kell azzal lenniink, hogy a fejlett
nyugat-europai vallalatok is nagyon sok esetben fejlodé orszagokban gyartatjak le munkaerd-
igényes termékeiket. Eliink-e kelléen mi is ugyanezzel a lehetdséggel?

o Meéretgazdasdgossag. Képes-e vallalatunk jelenlegi formajaban arra, hogy olyan nagy soroza-
tokat allitson el egy nagyobb piac szdmara, amely a hatékony koltségcsokkentést lehetovée te-
szi?

o A cegstruktura problémai. Alkalmas-e a vallalatunk jelenlegi szervezeti kereteiben arra, hogy
hatékonyan folytasson nemzetkozi lizletet? Ennek kapcsan viszont fel kell tenniink azt a kényes
kérdést is, hogy a menedzsment és a dolgozok alkalmasak-e erre az ujszerti tevékenységre? Ha
a valasz esetleg ,,nem” lenne, gy esetenként fajdalmas személyi dontéseket is meg kell hozni a
siker érdekében.
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A bevételi oldal gondjai. Ezeket mar részben érintettiik az el6z6 pontban, ugymint a kisméretli érté-
kesités kérdését, de itt fel kell vetniink azt a kérdést is, hogy az eldallitott termékiink technikai para-
métereiben, kiillemében és értékesitési formdjaban felveszi-e a versenyt a konkurensek hasonld termé-
keivel, és tudunk-e olyan olcs6 arat alkalmazni, amely errdl az oldalrél is versenyképessé teszi a ter-
mékiinket. Egyesek vélhetik ugy, hogy ezek a kérdések csak a kiilfoldi értékesités kapcsan vetddnek
fel, azonban errdl szé sincs. A nemzetkozi kereskedelem, kiilonosképpen az Eurdpai Unio belso ke-
reskedelme lehet6vé teszi azt, hogy mindenféle korlatozas nélkiil &ramoljanak be a hazai piacra olyan
termékek a versenytarsaktol, amelyek az otthoni piacon ,,verik meg” termékeinket. A termékeinkkel
kapcsolatos fejlesztési igény tehat nemcsak a kiilfoldi piacra torténd belépéskor vetddik fel élesen, ha-
nem a hazai piacon torténé megmaradasunk zalogat is jelenti.

Szabalyozasi problémak. Az egyes orszdgokban eltérd torvényi szabalyozasok, adok és jarulékok
szabjak meg az adott piacon torténd verseny lehetdségeit. Ezek a szabalyok megismerhetdk és a ja-
vunkra fordithatok. Példaul: egyes EU tagallamokban a hozzaadott érték ado jelentsen alacsonyabb a
hazai altalanos 25%-nal, igy a termékiink ott potencialisan alacsonyabb fogyaszt6i aron értékesithetd,
amely versenyelOnyt jelenthet. Ugyancsak profitalhatunk az egyes orszagok kedvezményes iizletfej-
lesztési akcioibol, esetleges adokedvezményeibdl is. Az Eurdpai Union beliil szamos teriileten az egy-
ségesités iranyaban torténnek lépések, azonban még jelenleg is tobb eltérés van az egyes tagallamok
szabalyozasaban, amelyet célszerlien sajat javunkra tudunk forditani (Blahé 2001).

Kérdés az, hogy tudunk-e uj feleletet adni a régi kérdésekre?

Azaz: mit fejlesszek? otthon —p kiilfoldon
mit tartsak meg? otthon — kiilf6ldon
mit épitsek le? otthon —¥» kiilfoldon

v v
régi kérdés uj valaszok
lehetoségei
Hova lépjek?

Ha az el6z6 pontban feltett kérdésekre az a valasz sziiletett, hogy iizletfejlesztésiinkkel at kell 1épniink
a nemzeti hatarokat, agy a kovetkezo 1épés a célorszag(ok) meghatarozasa. Ennek keretében az alabbi
megfontolasokat célszerli mérlegelni:

A foldrajzi elhelyezkedés hatisa. Magyarorszag szamara természetesen adodik a szomszédokkal
torténd kereskedés, illetve lizletfejlesztés ezen orszagokban. Kiemeltek ezek koziil az Eurdpai Unid
jelenlegi és jovObeni tagorszagai. Magyarorszag szomszédai koziil kozéptavon csak Szerbia tekinthetd
olyannak, amely varhatéan nem lesz EU-s tag néhany éven belill, mig Romania esetében a 2007-es
belépési datum mar deklaralt, és varhatdan nem sokkal kés6bb Horvatorszag is tagga valhat. Az orszag
tobbi szomszédja pedig mar jelenleg is az EU tagja. Az EU tavolabbi tagorszagai sincsenek foldrajzi-
lag messze, kiilonosképpen nem a német nyelvteriilet, ahol a kivalo infrastruktira lehetové teszi a na-
gyon gyors €s hatékony kdzlekedést, amely jelentdsen segithet az iizletfejlesztésben.

Politikai, gazdasagi és jogi rendszer. Az Europai Unidé hagyomanyos tagéallamai esetében nagyon
stabil politikai, gazdasagi, jogi rendszerrdl beszélhetiink. Az 101j tagallamok egy részében ez a stabilitas
még nem annyira megalapozott és kiilondsen nem a jovendd tagallamok, pl. Romania esetében. Az
Unios tagsag azonban mindenféleképpen a stabilitds és az atlathatdsag iranyaba mozditja el ezen or-
szagokat, amely segitséget nyljt az tizletfejlesztésre ezen orszagokban is. Megjegyzés: A stabil politi-
kai és gazdasagi helyzet nem mindig parosul az atlathatosaggal, erre Japan példajat szoktak megemli-
teni, ahol is a gazdasagi szabalyok szinte megismerhetetlenek, vagy alig atlathatdak a kiilfoldiek sza-
mara. Mas Iéptékben ugyan, de az angolszasz joggyakorlatot alkalmazd orszagokban is hasonld a
helyzet, ahol a korabbi birosagi dontések legalabb olyan, vagy még nagyobb stllyal szerepelnek a
dontésekben, mint a keretjellegii torvényii szabalyozasok.
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Nyelvi és kulturalis megfontolasok. Mikdzben az Eurdpai Unidban az egységesités iranyaba tortén-
nek a Iépések, amely az {izleti életet jelentds mértékben segiti, ugyanakkor azonban fennmaradnak, sot
esetenként erdsddnek a nyelvi és kulturalis kiilonbségek a tagorszagok kozott. Az exporttermékek
konnyebb eljuttatasa — példaul Spanyolorszagba — egyaltalan nem jelenti azt, hogy kozelebb keriiltiink
volna a — spanyol — fogyasztok lelkivilagahoz, értékitéletéhez, a fogyasztok személyiségének megis-
meréséhez. Az Unid altal nytjtott lehetdségek tehat egyaltalan nem teszik feleslegessé, s6t még inkabb
alahuzzak azt, hogy meg kell ismerniink minden orszag fogyasztoit, nyelvi és kulturalis hatterét a tar-
tds tizleti sikerek eléréséhez, termékiink hatékony marketingjéhez.

Egyeztetés a céljaink és a célpiac igényei kozott. Ez tekinthetd a dontd lancszemnek a ,,hova 1épjek”
kérdés megvalaszoladsdban. Mikozben a vilag mintegy 250 orszaga, vagy az EU madsik 24 tagédllama
iizleti lehetoségeket kinal szdmunkra potencialisan, nagyon is lesziikiilhet azon orszagok kore, ahova a
siker reményében léphetiink ki Magyarorszagrol. Egyeztetnem kell a sajat lehetéségeimet az egyes
célpiacok nytjtotta lehetdségekkel, és fel kell vallalni azt, hogy megismerjiik a célorszag(ok) politikai,
tarsadalmi, kulturalis kornyezetét a kozvetlen iizleti kornyezeten kiviil. Fel kell késziteni az egész
vallalkozasomat arra, hogy a kiilpiaci fogyasztd fejével gondolkozzon, és ez bizony nem megy egyik
naprol a masikra, és nem megy kiadasok nélkiil sem. Célszerli ezért olyan 1épéssorozatot megtervezni,
amely hosszitavra megszabja azt, hogy milyen teriiletekre indokolt benyomulni, mikdzben sajat val-
lalkozasomat dinamikusan készitem fel ezen piacok kiszolgélasara. A dontés meghozataldban segitsé-
giinkre lehet a célpiac kivalasztasanak matrixa, amelyet az /. adbra mutat be.

A célpiac vonzasa

Magas Alacsony
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1. abra: Célpiac valasztasi matrix

Amint lathato, négy térnegyed talalhaté a matrixban, amely a célpiaci vonzoerd és az er6forras igény
szerint keriil felosztasra. Ha a célpiac potencialis vonzésa alacsony, ugyanakkor a piacrajutas nagy ra-
forditasokat igényel, ugy ezen piacra vald belépés célszeriitlen, amelyet az abraban a minuszjel szim-
bolizal. Az atloban vele ellentétes oldalon pedig egy magas vonzoerejli és alacsony erdforras-igényti
fejlesztés all, amelyet természetesen célszerti meglépni, az abraban ez plusz jellel szerepel. A dontés
ezen két esetben egyszeri és vilagos. Az abra tovabbi két negyedében viszont kérdéjelek szerepelnek,
amely esetben a dontés problémasabb. Egy alacsony erdforras-igényu fejlesztés esetleg lehet célszert
egy alacsony vonzoerejli piacon, bar inkabb csak révidebb kifutasi idével. Egy magas vonzéerejli piac
indokoltta tehet magas raforditasokat is (lasd az abran kettds kérdgjellel), amely esetben csak az a kér-
dés, hogy tudjuk-e biztositani a fejlesztéshez ezen magas eréforras igényt, illetve pontosan emiatt igen
nagy kockazatot is fel kell vallalnunk, hiszen a vonzoerd csak potencidlis piacot jelent és nem tényle-
ges értékesitést. Természetesen ez a matrix csak eligazodast nyujt szamunkra €s nem teszi feleslegessé
egy mélyebb elemzés elvégzését.

Ki hozza meg a dontést? A kiilpiacra 1épés egy olyan nagy stratégiai dontés, amely a kis- €s kozepes
méretli vallalkozasok esetében alapvetden tulajdonosi dontést kivan meg. Ezen dontésnek hatasa lesz a
vallalkozas menedzsmentjére és dolgozdira is, hiszen egy Ujfajta kultarat kell elsajatitaniuk. A leg-
jobbnak tiné dontés alapjan megtett 1épések sem lesznek sikeresek, ha a vallalkozas menedzsmentje
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¢és dolgozdi nem valtoztatjak meg gondolkoddsmodjukat, nem szerzik meg a sziikséges tudast — bele-
értve a nyelvtudast is — és a vallalati kultira nem adoptalja az 1j iizleti kdrnyezet altal megkivant val-

tozasokat.

Egyediil-e, vagy mdsokkal?

Ez a kérdés minden fejlesztési program esetében felmeriil, de kiilondsen fontos ez a kiilpiacra 1épés
esetén. Partnerek bevonasa rovid tavon altalaban elényokkel jar, hiszen 6sszeadodnak az anyagi és
emberi eréforrasok. Természetesen sikeres iizlet esetén a megnovekedett haszonbol a partnerek egya-
rant részesednek, igy a tobbletjovedelem megosztodik a partnerek kozott. Ez ugyan veszélyekkel jar-
hat, altalaban mégis inkabb indokolt partnerek bevonasa a fejlesztésbe, amellyel kapcsolatos megfon-

tolasokat az alabbiakban tekintjiik at:
Stratégiai partnerség hazai iizleti partnerekkel

Elényok:

e Novelt anyagi er6forrasok a piac meghoditasara
o Esetleges specialis szakismeret a partner részérdl
e A partner korabbi {izleti tapasztalatainak elsajatitasa

Hatranyok:
e A tdbbleteredményben torténd osztozkodas a partnerrel
e Stratégiai céljaink esetleges megvaltoztatasa a partner igényei miatt
e Uzleti titkaink esetleges elsajatitasa a partner részérdl
e Rovid egylittmiikodés és az ismeretek megszerzése utdn a partner versenytarsként torténd

onallo fellépése a kiilpiacon

Stratégiai partnerség hazai kormanyzati szervezetekkel

Elényok:

e El6ny0s er6forras akvizicios lehetdség
e Uzleti céljaink komolysaganak demonstralasa a kiilpiac szamara
e Gazdasagi, diplomaéciai el6nyok

Hatranyok:

e Nem minden orszagra, illetve iizleti iranyban elérhet6 a kormanyzati segitség
e A kormanyzati célok negativan befolyasolhatjak sajat {izleti tevékenységiink iranyat
e Az altalunk megszerzett kormanyzati tamogatas esetleg hazai versenytarsainkat is segitheti

Stratégiai partnerség kiilfoldi vallalkozasokkal

Elényok:

e A kiilpiac alapos ismerete a partner részér6l
e A helyi er6forrasok megszerzésének megnovekedett esélye

Hatranyok:

o Novekszik annak esélye, hogy technoldgiankat és szaktuddsunkat megszervezve a partner

0nallo versenytarssa valik
e A helyi szabalyozas hézagait kihasznalva novekszik a csalas lehetdsége a partnerségben

Stratégiai partnerség kiilfoldi kormdnyzati szervezetekkel

Elényok:

e A gyors piacrajutés hatékony elGsegitése
o Kiilfoldi er6forrasok megszerzésének megnovekedett lehetdsége
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Hatranyok:
e Nagy politikai, illetve gazdasagpolitikai kockazat

e A tamogatas visszavonasa esetén igen nagy gazdasagi hatranyok

Stratégiai partnerség harmadik orszagok vallalataival

Elényok:

e Potlolagos tokebevonas lehetosége
e Neves partner esetén az iizleti bizalom ndvekedése iranyunkban is

Hatranyok:

e Tokeer0s partner esetén a tobblet gazdasagi eredmények elsajatitasa
e Aziizleti titkok megismerése esetén versenytarsunkka valhat a kiilpiacon

Stratégiai partnerség nemzetkozi szervezetekkel

Elényok:

e Megndvekedett bizalom vallalkozasunkkal kapcsolatban
o Kiils6 er6forrasok megszerzésének megnovelt lehetosége

Hatranyok:

e Csak egyes irdnyokban lehetséges az egylittmiikddés, igy eltéritheti iizleti céljainkat a kivana-
tostol

e Megndvekedett politikai kockazat

o A szervezet esetlegesen beleszolast kivan egész vallalkozasunk iranyitasaba

A stratégiai partnerség fentiek szerinti mérlegelése alapjan kell donteni az egylittmiikodés lehetséges
partnereir6l és modjarol. Nagy és tokeerds cégek esetén a dontési szabadsag jelentdsen nagyobb, mint
kisebb cégek esetén. Egy hazai kis- és kdzépvallalkozas szdmara viszont a stratégiai partnerség kiala-
kitasa masokkal gyakorlatilag egy kotelez6 feladat, mivel iizleti nagysagrend;jiikbdl fakadéan nem ké-
pesek arra, hogy a hatékony piacra 1épéshez sziikséges eréforrasokat dnalldan tudjak megteremteni.

Milyen messzire menjek el az egyiittmiikodésben?

Ebben a pontban azt vizsgaljuk meg, hogy milyen mélységii dontést hozzunk meg a kiilfoldi {izlet 1éte-
sitésekor. A kovetkezOkben az egyszerlibbtdl a bonyolultabb, nagyobb elkotelezettséget igényld 1épé-
sekig vizsgaljuk a behatolas lehetséges formait.

Koltségoldalt érinté dontések. Ezeknek az a célja, hogy a kiilfoldi egyiittmikddés révén csokkentsiik
a termék eloallitas hazai koltségét. A fobb lehetdségek a kdvetkezok:

e olcsobb alapanyag beszerzése kiilfoldrol

e atermék vagy annak egyes részeinek legyartatasa olcsobb munkabérti orszagban

o a fejlesztési koltségek csokkentése a fejlesztés olcsobb munkabérii orszagokba torténd megva-
lositasaval, esetleg specialis szakemberek felvételével olcsobb munkabérii orszagokbol

Egyszerii értékesitési tranzakciok.

e meglévo termékiink bejuttatasa a kiilpiacra kozvetlen kiszallitassal vagy kereskeddcégen ke-
resztiil
e (ij termék kijuttatasa a kiilpiacra sajat kiszallitassal vagy keresked6cégen keresztiil

Az értékesitésbdl szarmazo gazdasagi elonyok elvileg annal nagyobbak szamunkra, minél kevésbé
vessziik igénybe mas cégek segitségét ebben. A kockdzat viszont ezzel ardnyosan ndvekszik a sajat
cégiink szamara, igy az elonyoket és kockazatokat egyiittesen indokolt szamba venni.

Tartésabb kiilpiaci kapcsolatok kialakitasa. Ez esetben az egyszer(i aru-, pénzcsere tranzakcioknal
tartosabb elkotelezettségre vallalnak szerepet a kiilpiaci szereplok. Ez esetben magasabb az iizleti koc-
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kazat, viszont az lizlet volumene ¢€s a potencidlisan elnyerhetd jovedelem is novekszik. A legfontosabb
kapcsolatok az alabbiak:

e licenc megallapodas

e know-how megallapodas

e franchise egyezmény

e cgyéb piaci egylttmiikodési egyezmények

Ezek az elobbieknél is erételjesebb kotodést jelento 1épések. Ezek esetében az elnyerhetd gazdasagi
elonyok a legnagyobbak, ugyanakkor azonban a gazdasagi kockazat is a legmagasabb lesz. A f6bb le-
hetéségek az alabbiak:

kozos vallalat megalapitasa

pénziigyi beruhazas meglévo kiilfoldi vallalatba

termel6 beruhazas meglévo kiilfoldi vallalatba

egyesiilés kiilfoldi vallalattal

kiilfoldi vallalat akvizicioja

6nallo kiilfoldi termeld beruhazas (z6ldmezds beruhazas) 1étesitése

Az eloérehaladas gyorsasagat illetden valaszthato a lasst behatolas az intenzivebb formakra torténé fo-
kozatos atlépéssel, vagy egy expanziv, dinamikus behatolas. Ez utobbi, bar nagyobb anyagi sikerekkel
kecsegtet, mégis kellO tapasztalat hijan a veszteség lehetdségét hordozza magéban.

Mint lathato, a dontés tehat tobbdimenzios, a termék, a célpiac, a behatolas formaja és intenzitasa sze-
rint szamtalan lehet6ség koziil valaszthatunk. Mint minden mas dontés esetében, ez esetben is igaz az,
hogy kisebb kockazattal csak kisebb gazdasagi eredmény érhet6 el, nagyobb eredmény eléréséhez saj-
nos nagyobb kockazatvallalasra van sziikség.

Hogyan értékeljiik a teljesitményt?
A nemzetkozi iizleti életbe valo bekapcsolodas eredményét 3 idépontban sziikséges vizsgalni:

A belépés elétt. A nemzetkdzi {izleti €letbe torténd bekapcsolddas egy 0 tizleti terv készitését indo-
kolja. Ennek formaja nem kell, hogy Iényegesen eltérjen a hazai {izleti tevékenységben szokasos for-
matdl, tartalma viszont mas, mivel egy kiilfoldi piacra torténd fejlesztés input és output oldalat tartal-
mazza. Mivel a kiilfoldi piacokra torténdé behatolas hosszitavra szold dontés eredménye, ezért az iiz-
leti tervet is ennek megfelelden kell elkésziteni, befektetésként kezelve mindazokat a 1épéseket, illetve
ezek koltségét, amelyek a kiilfoldi piacra torténd behatolashoz sziikségesek. A hossza tavu lizleti
dontések josaganak célszeri vizsgalati modja a nettd jelenérték, illetve a bels6 megtériilési rata sza-
mitasa, természetesen a kiilpiac inflacios és kockazati adatainak megfelel diszkontrata megvalaszta-
saval. Amennyiben a netto jelenérték kelléen magas kockéazati prémium mellett is jelentds pozitiv ér-
téket mutat, ugy meghozhatjuk dontésiinket a megvalositasrol, iigyelve arra, hogy a finanszirozas kolt-
sége mindenféleképpen a belsé megtériilési rata értéke alatt maradjon.

A végrehajtas kozben. A végrehajtas kozbeni értékelést gyakran monitoring tevékenységnek hivjuk.
Vizsgélni kell azt, hogy az iizleti tervben el6irt feladatok hatdridében ¢és értékben hogyan valosulnak
meg, ¢s jelentds eltérés esetén intézkedéseket kell tenni az eredeti tervcélok megvalositasara, vagy ha
ez mar nem lehetséges, 1j, modositott tervet kell kialakitani.

A végrehajtas utan. A végrehajtas egyes elemeinek vizsgalata ravilagit arra, hogy mennyire volt
megalapozott az eredeti terv, mely kockazati tényezoket vettiik helyesen, vagy helyteleniil figyelembe
és mennyire tudtunk rugalmasan alkalmazkodni a terv végrehajtasa soran bekovetkezo valtozasokhoz.
A végrehajtas elemzése segithet abban benniinket, hogy a kdvetkezd iizleti ciklusra jobban kialakitott
tervet készithessiink, és azt hatékonyabban hajthassuk végre.

Donteés: kell-e ez nekiink?

Akik az el6z6 pontokat figyelmesen elolvastak, azok aligha adhatnak a kérdésre mas valaszt, mint az
»igen”-t. Természetesen most is hangsulyoznunk kell azt, hogy a kiilfoldi piacra térténd behatolas
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nagy kockazattal jar, de ahhoz, hogy iizletiinket tovabbfejleszthessiik, ezen kockazatot fel kell vallalni.
A kockazat felvallalasa természetesen nem jelenthet ,,ugrast a sotétbe”. A kiilpiac megismerése ¢€s a
behatolas jo elokészitése mar fél sikert eredményezhet, ennek elmaradasa viszont boritékolhatja a ku-
darcot. A monitoring tevékenység rendszeres végrehajtasa és az eredmények kiértékelése a végrehajtas
josagara mutat ra és a végso értékelés pedig segitséget nytjthat a kdvetkezo lizleti ciklus jobb megala-
pozasahoz. A legjobb iizleti terv és monitoring tevékenység sem potolhatja azonban az emberi oldallal
kapcsolatos 1épések megtételét:

e A vezetés és a menedzsment teljes elkotelezettsége a nemzetkozi iizlet fejlesztése iranyaban,

e A munkaerd meggy0dzése és tovabbképzése az uj feladatokra,

e A hazai és a nemzetkozi team k6z0s érdekeltségének dinamikus biztositasa,

e Kitartas nehéz helyzetekben is.

Mindezek tulajdonképpen egy uj szervezeti kultura kialakitasat kell, hogy eredményezzék vallalkoza-
sunkban, amikor is a nemzetkozi iizleti életbe torténd bekapcsolddasunkat nem kényszernek, vagy
sziikséges rossznak tekintjiik, hanem mint vallalatunk hosszu tavu sikeres mitkodésének zalogat latjuk.
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