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Iranyti a német piacszerzésben
Magyar IT sikersztorik Németorszagban

A németorszagi IT piac, a maga 77,8 milliard eurds forgalmaval igencsak vonz6 perspektiva a
magyar KKV-k szamara. A szektor jelentdsége az elmult 10 évben koézel 20 milliard eurdval
nétt, és nagyjabol 735000 embert foglalkoztat. Az innovativ magyar infokommunikacios
cégeknek komoly esélyeik lehetnek kiilf6ldon, a német piacon érvényesiilni azonban nem
konnyt. A hungarikumma nyilvanitott Kiirt Zrt. adatmentés iizletag vezetdje, Kertész
Zoltan, a kozelmultban 8 millié dollar t6kebefektetést realizalé Balabit iigyvezetdje, Gyorkd
Zoltan, valamint Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO kiilpiacra 1épési iizletaganak
vezetdje megosztottak veliink személyes tapasztalataikat, mi a titka a sikeres németorszagi
piacra lépésnek.

A Balabit 2003-ban mutatkozott be a német piacon, ekkor kototte meg elsé német viszonteladdi
szerz8dését, majd nagyjabdl 10 évvel ezel6tt német képviseletet is nyitott a vallalat. A
Németorszagban mara tobb mint 15 %-os részesedést szerzett Kiirt Zrt. pedig 2003 6ta miikodik
sikeresen Eurdpa legerdsebb piacdn.

Bator els6 1épések, kockazatos német kaland

A célpiac kivalasztdsa mindkét cég szamdra — ugyan mas okokbdl — de viszonylag egyértelmu
volt. A Kiirt Zrt. vildgszinvonalii szolgaltatdsa egy meglehetGsen bator lépéssel kezdett el
Németorszagban terjeszkedni. 2000-re felépitettek egy Europat behadl6zé partnerhaldzatot, amit
azonban egy versenytarsuk felvasdrolt. Mégis maradtak és tigy dontottek, sajat maguk hoznak
létre egy eurdpai leanyvallalatot.

- Hittiink abban, hogy ha a német piacon megalljuk a helyiinket, akkor bdrhol mdshol is sikeresek
lehetiink! — emelte ki Kertész Zoltan, a cég adatmentés lizletaganak vezetdje.

A Balabit a foldrajzi kozelség mellett a két orszag kozotti megfeleld gazdasagi, és kulturdlis
kapcsolatokra épitett; a vezetdség uigy gondolta, hogy Eurdpan beliil nem érheti dket igazan
nagy meglepetés. Ok is felismerték, hogy a német referencia kiemelkedéen fontos,
presztizsértékii, mely képes megnyitni késObb a kapukat Eurdpa egyéb orszagai felé is.

A német piacra 1épés azonban egy hosszu, sokrétli, bonyolult és kihivasokkal teli folyamat,
amelynek sordn a cégek szdmtalan olyan kérdéssel szembesiilnek, amelyeket érdemes eldre
atgondolni. A feladat a Balabit és a Kiirt szamadra dridsi volt, a helyzetet pedig nehezitette, hogy
a két cég egyike sem fektetett akkoriban kell6 hangsulyt a piacfelmérésre, a versenytarsak
feltérképezésére.



Gyorko Zoltan, a Balabit
ligyvezet6 igazgatdja

- Megtanultuk a leckét! Ma mdr, eqy 1j piacra lépés elott
alapos és dtfogo felmérést végziink, kitérve mindenre a helyi
szabdlyozdsoktol kezdve, a versenytirsak felmérésén, az
elérheté marketing eszkozokon és informatikai kidllitdsokon
dt, a helyi kulturalis jellemzokig. 2005-ben, Németorsziagban
ezt nem tettiik meg. — flizte hozza Gyorké Zoltan, a Balabit
iigyvezet6 igazgatoja.

A Kiirt Zrt. szamdra pedig épp a piac felmérhetetlensége
okozta a gondot. Kevés olyan versenytarsuk volt, aki
hozzdjuk hasonld vildgszinvonalon lett volna képes
adatmentési szolgéltatdst nyujtani, de nehezitette a
tisztanlatast, hogy a német tigyfelek nagy része nem

vallalja fel nyiltan, hogy adatvesztést szenvedett el, és
segitségre szorul az adatok mentésében - igy azt sem
tudtdk mekkora potencidl van a piacban, kik pontosan a

versenytarsak, mekkora teriiletet és hogyan fednek le szolgaltatasaikkal.

Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO kiilpiacra
lépési iizletaganak vezetdje alapvetd fontossagunak tartja
a piacfelmérést, a minden teriiletre kitérd helyzetelemzést,
és a versenytdrsak pontos ismeretét is.

- Az infokommunikdcio teriiletén a magyar vdllalkozdsok
eqyrészt az egyediségre, a kivdlo mindségre, és az drelonyre
alapozhatnak, mdsrészt komoly lehetdséget teremt szamukra
a  Nyugat-Europaban  tapasztalhato  szakember-hiany.
Ugyanakkor latni  kell, hogy ennek ellenére erds
versenyhelyzetbe keriil az, aki Németorszag felé nyit. A

piacon jelen vannak egyre nagyobb szamban egyrészt az Gyurécz Németh Ivén, az M27 ABSOLVO

azsiai, foleg indiai cégek, mdsrészt pedig a magyar

partnere

cégekhez igen hasonlo felkésziiltségii és drii kozép-europai cégek is, ebben elsdsorban Romdnia a

versenytarsunk.

Német precizitas vs. magyar kreativitas

A Kiirt és a Balabit is nagyszabasu tervekkel indultak, de szamtalan meglepetés, 4j helyzetek és
folyamatos kihivasok jellemezték a kezdeteket. Uj belépdként meg kellett harcolniuk a
részesedésért, meg kellett feleltetni szolgaltatdsaikat a német piac elvardsainak, végiil gy6zott

az elkotelezettségiik és kitartasuk.



- Habdr dtadtuk a technoldgidt az ottani kollégdknak, kezdetben
mégis azt tapasztaltuk, hogy a német mérnokok nem olyan
sikeresek, mint a magyar munkatdrsak. Veégiil rdajottiink, hogy
eqyszertien nem tudtak mit kezdeni azzal, hogy a folyamataink
sordan nem egy eldre definidlt sablonon kell végighaladni, hanem
nagyfokit mérnoki kreativitds sziikségeltetik. A német mérnikok
azonban maximalisan precizek voltak, és esetiinkben pont ez
jelentette a problémdt. Ahogy nincs két egyforma adatvesztés,
ugy nincs két egyforma megolddsi titvonal sem. Ez nem

lemodellezhetd - mesélt a kezdeti idGszak élményeirdl Kertész
Kertész Zoltan, a Kiirt Zrt. Zoltan, a Kiirt Zrt. adatmentési tizletag vezetdje.

adatmentési iizletag vezetije

A német mérnokok szabdlykovetésérol Gyorké Zoltan, a Balabit tigyvezetdje is hasonld
tapasztalatokat szerzett:

- Az egyik legnagyobb tanulsig szamunkra az volt, hogy az a sztereotipia, miszerint
Németorszagban ,kockafejii” mérnokok dolgoznak, tokéletesen igaz. Hiaba megfeleld a
technologiad, ha a dokumenticio nem tiokéletes, akkor esélyed sincsen arra, hogy betorj a piacra!

Gyuracz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO kiilpiacra 1épési iizletaganak vezetGje szerint a
német kulttra azt is meghatarozza, hogy milyen termékkel lehet sikeresnek lenni:

- A német piac nem alkalmas arra, hogy egy magyar startup vagy KKV itt tesztelje, hogy az
éppen befejezés elott allo termékén még mit kell csiszolni. A német vevok kész, kiprobdlt és
megbizhato termékeket szeretnének ldtni, mert ezt kapjik a tobbi globdlis szereplotol is.
Ugyanakkor szamos olyan magyar innovdcio, termék van ma a magyar KKV-knal, melyekkel a
megfeleld piaci felmérések és elokészités elvégzése utan érdemes lenne a német piacra lépni. Nem
elég azonban jonak lenni, annak is kell latszani. — teszi még hozzd Gyurdcz Németh lvin. -
Tapasztalataink szerint a magyar cégek marketing-anyagai, kommunikdcids és értékesitési
eszkozei nem mindig felelnek meg annak a magas mindségnek, amit a termékeik képviselnek. Bair
az IKT szektor e téren jobban dll, mint mds ipardgak, a piac elvdrdsait ebben is maximdlisan
figyelembe kell venni. Ha a magas tuddst a megfeleld kiontdsben kindljuk, a vdrva virt siker sem
maradhat el.”

Németorszagban eladni csak németiil lehet

Gyorkd Zoltan szerint a két orszag kozotti kiilonbségek mas teriileteken is alapos stratégiai
megfontolasok elé allitjdk a terjeszkedni kivano cégeket. Alapvetd kérdés tobbek kozott, hogy ki
értékesitsen, ki lesz az elsO referencia, akire a tovabbi iizlet épithetd, és mennyibe fog mindez
kertilni.

- Mindendron sziikség van legaldbb egy helyi referencidra. Az elsd vevét, partnert megszerezni a
legnagyobb kihivds, de ezt tiizon-vizen dt el kell érni! Enélkiil szinte lehetetlen a tovdbblépés — ha



nincs német referencidd, esélytelen eladnod. Hasonléképpen lényeges a megfeleld helyi értékesito,
ami azonban rendkiviil koltséges. EQy német junior sales-es dtlagos éves keresete 120 000 Euro,
mig ez az 0sszeg egy senior kolléga esetében elérheti akar a 200 — 250 000 Eurot is. Enélkiil
azonban a cégek tiulnyomo tobbsége nem lehet versenyképes. A német iigyfelek, vevdk ugyanis
igénylik a személyes taldlkozdst, a kozos nyelvet és kulturdt. A bizalomépités egyik legfontosabb
eszkoze, hogy a két ember ugyanazon a viccen tudjon nevetni.- tette hozza Gyorké Zoltan.

Gyuracz Németh Ivan szintén kiemelte, hogy a német piacon magas személyi koltségekkel és
lasst megtériiléssel kell szamolni:

- A német piacon nem varhato gyors megtériilés, mindenképpen hosszii épitkezéssel kell szamolni.
Elso korben altalaban alvallalkozokent, és varhatoan kevésbé izgalmas projektekben szamitanak a
kozép-eurdpai cégekre, hiszen az elsd és legfontosabb érv ezen cégek mellett az dreldny: az dtlagos
fejlesztdi, mérnoki oradij 79 EUR Németorszdgban, 50 EUR alatt pedig még a legegyszeriibb
feladatra sem lehet szakembert taldlni, mig Magyarorszdgon az dtlag valahol 30 EUR koriil
mozog. Lassu bizalomépitési folyamat utdn lehet csak stratégiai partnerségeket kialakitani, amely
akar 2-3 évig is eltarthat, cserébe viszont hosszi tavil iizleti lehetoséget jelent.

Mitél lesz sikeres egy magyar cég Németorszagban?

A Balabitaa Kiirt Zrt. és az M27 ABSOLVO szakemberei egyetértenek abban, hogy a jo
mindségl aru vagy szolgdaltatds nem versenyel6ny, hanem alapkovetelmény; e nélkiil nem
érdemes rajthoz allni sem. A sikerhez azonban ez messze nem elég; ezen feliil folyamatos
alkalmazkodasi, tanulasi és fejlédési képesség és készség, megfelel6 emberi és pénziigyi
er6forrasok , és hatékony kommunikacio sziikséges a siker megalapozasahoz.

-A siker egyik tovabbi titka az Oszinte technologia és iizenet. A németek szeretik érteni, mit csinal
eqy termék, és szeretik az Oszinte és bevallalos kommunikdciot akkor is, ha probléma van!- fiizte
hozz4 Gyorkeé Zoltan.

A kockazatok, buktatdk, sot, a koltségek egy része is elkeriilhetd, ha egy vallalkozas kelld
felkésziiléssel, el6készitéssel, stratégiai gondolkoddassal l1ép piacra, amiben egy helyi piacot
ismerd és kapcsolatokkal rendelkezd partner sokat segithet. A Kiirt és a Balabit esetében is a
masodik-harmadik-negyedik piacra lépés mar szignifikdnsan rovidebb ideig tartott, mert sajat
boriikon tapasztaltdk meg a buktatdkat, és szakértdt vontak be a kiilpiacra jutds el6készitésébe
és megvalositasaba.

A kiilpiacra 1épés id6- és koltségigényét rendkiviil fontos redlisan felbecsiilni, amelyhez
azonban specidlis szakértelem és tapasztalat sziikséges.

- Ha csak félig tankoljuk meg az autét, mert ennyire futja, a cél szempontjabdl nem félitig
jutunk, hanem semeddig. Kdrba vész az id0, a pénz, és ki kell szallnunk azeldtt, hogy elérnénk az
ut végére. Ha minden tokéletesen miikodik, a kiilpiacra lépés akkor is min. 2-3 év, amely akdr
tobbszorose is lehet, ha nem ismerjiik a buktatokat, a kockdzatokat, a helyi viszonyokat, és , futjuk

a koroket” — emelte ki Gyurdcz Németh Ivan, az M27 ABSOLVO kiilpiacra 1épési tizletaganak
vezetdje.
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