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Németorszag kapui nyitva allnak a magyar termékek elott
A sikeres piacra 1épéshez azonban tobb tudatossag és nagyobb magabiztossag kell

Németorszag az Eurdpai Uni6 legnagyobb gazdasaga, igy nem meglepd, hogy
szamos magyar vallalkozas tervei kozott szerepel a német piacra 1épés. A 2300
millidrd eurds piac vonzd perspektivat jelent, ugyanakkor a kiilpiacra lépés szamos
komoly kihivast, és mentalitasbeli alkalmazkodast kovetel meg. Németorszagban az
egész vilag all sorban, igy a magyar cégeknek nemcsak a német vallalkozdsokkal,
hanem a vilag tobbi orszadgaval is versenyezniiik kell. Hogyan érdemes ennek
nekivagni?

Németorszag a vilag 5. és Eurdpa legnagyobb gazdasdga. Meghatarozo szerepe van a
magyar kiilkereskedelemben is: 2014-es adatok szerint a magyar export desztinaciok
koziil Németorszag toronymagasan vezet 27,4%-kal (23,2 millidrd eurdval), mig a
toplistan 2. helyezett Ausztria minddssze csak 5,5%-kal koveti. Elorejelzések szerint a
kovetkezd években a német gazdasag 2%-kal fog novekedni, ami évente 46 millidrd
(1) eurds piacbdviilést jelent! (Osszehasonlitasképpen: a magyar GDP 2014-ben 103
milliard eurd volt...)
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Hogyan érvényesiilhetnek a magyar vallalkozdsok ebben az orszagban? Hogyan
érdemes felkésziilni a német piacon varhato globalis verseny kihivasaira?

Versenyképesek a magyar termékek — mutassuk is meg!

,Nem elég a versenyképes, eqyedi termék, azt bemutatni, eladni is tudni kell” — hivta fel a
figyelmet Thim Werner, az M27 ABSOLVO németorszagi iizletfejlesztési
szakértdje, aki 5 helyi iroddval és kozel 50 iparagi szakértével szdmos vallalat
németorszagi piaci terjeszkedését segitette az elmult években. A szakérté elmondta,
hogy az 4ltala vizsgalt magyar termékek / szolgaltatdsok dontd tobbsége sokkal
versenyképesebbnek bizonyult a termék, a cég, a tervek részletesebb megismerése
utan, mint ahogy az els6 ranézésre tlint a bemutatkozé anyagokbdl, weboldalakbol.
A magyar technoldgidk, termékek miiszaki szempontbdl megdlljdk a helyiiket, kivdilo
sziirkedllomdny koncentrdalodik Magyarorszdagon, van tehit ,keresnivaldjuk” az erds
versennyel biré német piacon! Ugyanakkor ezt a kimagaslo tuddst, know-how-t, egyediséget
egyértelmiien meg kell tudni fogalmazni, meg kell tudni mutatni, el kell tudni adni a
potencidlis partnernek! A bemutatkozé anyagok, weboldalak dontd fontossdiguak abbdl a
szempontbol, hogy felkeltik-e a német vevd vagy iizleti partner érdeklodését, lat-e komoly
potencidlt, iizletet, jovébeni egyiittmiikodési lehetdséget. Ebben van még bdven fejlodési
lehetoségiik a magyar cégeknek”- emelte ki a
szakértd. ,Az Ugyfeleknek azt is szoktam
javasolni, hogy a magabiztossiguk, a termékbe,
a sikerbe vetett hitiik egyértelmiien jojjon at —
ez szintén fontos értékesitési és marketing
,taktika”, melyet érdemes tudatosan hasznalni,
ha német partnerrel tirgyalunk. Ha a mdsik fél
nem latja, hogy mi hisziink benne, tole miért
vdrjuk el ugyanezt?” — tette hozza Thim

Thim Werner, az M27 ABSOLVO németorszagi Werner, az M27 ABSOLVO nemetorszagl
iizletfejlesztési szakértdje Szakért()'j e.

Bar kozép- és kelet-europai cégekkel szemben fontos elvards a kedvezd ar is,
Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO kiilpiacra 1épési iizletaganak vezetdje
meégis Ova intette a magyar cégeket attdl, hogy egyediség, hozzdadott érték nélkiil
csak az arelényre épitsenek, ugyanis a német piacra jutas koltséges kiildetés, amely
pillanatok alatt felemésztheti a profitot.



Mégis, mennyibe keriil és meddig tart?

A német piacra lépés egy hosszii és kihivdsokkal
teli folyamat, amelynek sordn a cégek szdmtalan
olyan kérdéssel szembesiilnek, amelyeket érdemes
elére dtgondolni.” — hivta fel a figyelmet
Gyuracz Németh Ivan. ,A cégek példiul nem
szamolnak azzal, hogy amint kiilpiacra lépnek,
részben at kell allni az ottani koltségekre,
koltségszintekre. A kinti kereskeddk, iizletfejlesztok,
sales-esek  tekintetében ugyanis nem magyar
bérekkel kell kalkulalni.

Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO partnere

A német brutto dtlagkereset 2600 eurd kiriil mozog, ennek minimum hdromszorosdval kell
havi szinten szdamolnia annak a vdllalkozdsnak, aki egy igazdn jo, német értékesitot akar
foglalkoztatni. Ebben semmi meglepd nincsen, a magyar piacon szintén ezeket az ardnyokat
tapasztaljuk, csak itthon mds a viszonyitdsi alap, mds az dtlagkereset szintje...”- emelte ki
Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO partnere.

A felmeriild koltségek nagysaga fligg az adott piaci szegmenstdl, illetve a
célcsoportok méretétdl is. Fontos el6re tajékozodni a marketing és hirdetési koltségek
feldl is, mely az itthoni 3-5-szOrose is lehet a német piacon. A kutatasok, adatbazis
vasarlasok ara is jelent0s tétel lehet (Németorszagban a cégadatbazisok sem
publikusak), s ha egy cég kiilfoldon irodat vagy mas egységet nyit, akkor az operativ
miikodés kiaddsainak jelentds emelkedésével is szamolnia kell.

Siker esetén természetesen a profit, az arbevétel is az itthoni tobbszorose lehet, am
ennek eléréséhez sokkal tobb id6 kell, mint amire a vallalkozasok kezdetben
szamitanak. Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO partnere szerint mar
pusztan a piacfelmérés, a versenytdrsak elemzése, a felkésziilési fazis is nagyjabol fél
évet vesz igénybe. Ezt kovetden indulhatnak el az els6 targyalasok, s az elsd év vége
felé keriilhet sor az els6 szerz6dések megkotésére. A célpiac is folyamatosan valtozik,
a termeéket és a marketinget is folyamatosan csiszolni kell. , Idedlis esetben is 2-3 év telik
el, amig stabil drbevétel érhetd el az 1ij piacon” — tlizte hozza a szakérto.

~A magyar cégek az idofaktort — és ennek megfeleloen a tokeigényt is - rendszerint
aldbecsiilik, igy torténhet meg, hogy , féliton” visszalépni kényszeriilnek, jelentds veszteséget
elkonyvelve, vagy ,meghiizzak a nadrigszijat”, amellyel viszont pont attol vonjak meg a
forrdst, ami a sikeriik feltétele” — tette még hozza Thim Werner.

,Németorszig nemcsak erds gazdasdig, de igényes felvevdpiac is; a kivdld mindséqii termék
nem versenyelony, hanem alapkovetelmény, e nélkiil rajtvonalhoz sem lehet dllni, de ez még
kozel sem elég” — Osszegezte a németorszagi szakérto.



~A német piacra lépés csak akkor lehet sikeres, ha a tulajdonosok, a menedzsment egy
emberként dllnak a célok mogé” — tette hozza Gyurdcz Németh Ivan, az M27
ABSOLVO partnere. , A siker esélyét alapvetden meghatirozza az is, ha a menedzsmentben
rendelkezik valaki nemzetkozi iizletfejlesztési tapasztalattal és otthonosan mozog a német
piacon — ha ez nem dll rendelkezésre, megfontolando egy helyi kapcsolatokkal rendelkezo kiilsé
szakértd, vagy akdr német piacfejleszté bevondsa, aki ismeri a helyi piacot, van aktiv
kapcsolatrendszere és nem utolsosorban, képes megnyitni olyan ajtokat, ahol a kopogtatison
tul nem jutndnk. A németek ugyanis a németektdl szeretnek a leginkdbb vdsdrolni...” —
javasolta Gyuracz Németh Ivan.

Németorszag épit a KKV-kra!

Jelenleg nagyjabdl 2-3000 hazai cég exportal Németorszagba, ebbdl néhany szaz kis-
és kozépvallalkozas. Ha német vallalatokrol beszéliink, az esetek tobbségében a nagy
német multinaciondlis cégek és nagyvallalatok (pld. autdgyartok) képe villan fel
eléttink — pedig Németorszdg gazdasaganak jelentés pillére épp a kis- és
kozépvallalkozoi réteg! A vallalkozasok 99%-a ugyanis KKV vagy csaladi
vallalkozas, melyek koziil legalabb 1000 cég vildgszinten is piacvezetd a sajat
iparagaban, szegmensében...

Németorszagban tehat hagyomanyosan erds és tdmogatott a KKV szektor, hatalmas
a felvevOpiac, igy jelentés potencidl mutatkozik a hazai KKV-k versenyképes
termékei szdmara is.

Kiilpiaci megjelenésiik tdmogatasara rdadasul a napokban nyilt meg az az 5 millidrd
Ft keretosszegli EU-s forraslehetdség is (GINOP-1.3.1-15), amellyel piacbdvitési
koltségeik akar 50%-at vissza nem téritend6 tdmogatasbdl is finanszirozhatjak!

Az M27 ABSOLVO Consulting a nemzetkozi tanacsadé M27 Csoport magyar irodajaként Eurdpa 27
orszagaban — koztiik Németorszagban is -, 12 nyelven, 27-féle kiilpiacra 1épési, illetve finanszirozasi
szolgdltatast nyujt. A cégcsoport Eurdpa-szerte kozel 120 tandcsadd tudasara és tapasztalatara
tamaszkodik. Ennek koszonhetd, hogy tobb ezer sikeres projekt elinditdsaban és lebonyolitasaban
miikodott kozre az elmult évek soran. A finanszirozasi és export tanacsadd a hazai vallalkozasok
nemzetkozivé valdsdban, valamint a novekedés komplex finanszirozasaban egyarant szakértdi
tamogatast kinal. Az M27 ABSOLVO segitséget nyujt iigyfeleinek a piacelemzésben, az 4ij termékek
bevezetésében, a nemzetkdzi piacra lépésben, a partner kivalasztasaban, valamint a tamogatasok és
kockazati téke felkutatdsaban, megszerzésében az tizleti tervezést6l a megfelel6 befektetd
kivalasztasan at, a targyalasok segitéséig.

Az M27 ABSOLVO kommunikacids partnere a PResston PR Kft.
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