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Bevezeto

/Dr. Csordas Ferenc Karoly tigyvezeto

* A budapesti Ungarnconsulting Kft és a niirnbergt Savaria BVH
GmbH alapit6 tulajdonosa

* Exportbovités, uzletfejlesztés és projektmanagement német
nyelvteruleten

e Ugyfelek: els6sorban hazai és németorszagi KIKV-k

* Stratégial partnerség tobb kamaraval, koltségvetési szervvel
* A Magyar-Bajor B. Tarsasag elnoke

* A FIVOSZ-Bossconnect mentora

\' A Budapesti Gazdasagi Egyetem meghivott el6adoja

* Nemzetkozi konferenciak el6adoja
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I. EU-marketing vs. nemzetkozi marketing

/‘ A magyar kivitel 2/3-a 1.200 km

radiuszon belilre megy, ezen belil
kiemelten EU, azon belil is kiemelt
Neémetorszag szerepe

* Gyakorlatilag nincsen szakirodalom
* Médszertanilag (marketing szempontbol): |
- Nem klasszikus kulkereskedelem
- Nem belpiact értékesités
- Elszamolas szerint export A

\ - EU-marketing, Euro-marketing
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I. Szakirodalom

Szinte teljesen hianyzik a modern szakirodalom \

Klasszikus kiilkereskedelmi szakkonyvek (régt &
kiadasok)
Hogyan viselkedjunk, illemtan stb.

Internetes cikkek — megkérdodjelezhetd tartalommal

Konferenciak

/
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I. Miert eppen Németorszag?

/ A DACH-régio: Eurépa legnagyobb egybefiigg6 piaca \

Pro:
4 * A hazainal 10x nagyobb piac (lakossag) h&;@ @%‘
* Lényegesen nagyobb fizet6képesség 4 7

* Lényegesen nagyobb fizetési hajlanddsag (e csak
Dpénziik van, de jellemziden fizetnek is)

Kontra: ?
* Koltségek (befektetésként kell kezelni)

* Hossza tava megtériilés

* Jelent6s konkurenciaharc (3 szint!)

* Nem alkalmas terulet a ,,menekulésre” /
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I. Miért éppen Neémetorszag és Ausztriar

Szamtalan makrogazdasagl mutato 1étezik — valasszunk egyet! \
~ |PL. GDP/t6
Svajc: 89.112€ 253%
Ausztria: 49.440€ 140%
< Németorszag: 46.150€ 131%
EU-atlag 35.220€ 100%
BEURO-6vezet atlaga 39.644€ 113%
Magyarorszag 17.520€ 49,74%
Forris: Statista - 2022 m /
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I. Miért éppen Németorszag és Ausztriar

GfK Kaufkraft
Deutschland 2023

Growth
from
Knowledge

Index jo Einwohner
In den Stadt-/Landkrelsen

niedrig

angercbene Werle pro Kopl

36.866 €

Landkreis Stamberg

35.326 €

Landkreis Miinchen

© GIK 2023




I. Miért éppen Neémetorszag és Ausztriar
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1ert eppen Németorszag €s Ausztriar

GfK Kaufkraft 2023 GFK Growth
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I. Quo vadis, Németorszag?

\

Eurodpa (egyik) leger8sebb allama (volt?) politikailag és gazdasagilag
(Viszonylagos belpolitikai és kulpolitikai stabilitas) — el6rehozott valasztasok?
Rendkiviil erés gazdasagi fundamentumok vs. Strukturalis problémak
Diverzifikalt gazdasagi szerkezet

* Gépjarmu- és gépgyartas (e-autdzas?)

* Vegyipar (alapanyag- és energlafiigobség?)

* Elektronika, elektrotechnika, informatika (lemaradas?)

* Szolgaltatasok (pénzugy, logisztika, turisztika)
Rizikofaktorok:

* Burdpai Unid meggyengtlése, (felbomlasa?)

* Gazdasagi / pénzigyi vilagvalsag

* Orszagon belili egyenl6tlenségek (Ost-West-Falle)

* Szociologiai és demografial problémak: migracio, eloregedés
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II. Alapveto kovetelmények a kiilpiacra 1épéssel kapcsolatban

/ Nem fontossagi sorrend!

* Exportképes termék vagy szolgaltatas

* Szakembergarda ¢
* Megtelel6 pénzigyi hattér

* Id6

e A szerencse?

[z % ungarnconsulting

www.ungarnconsulting.hu




II. Alapveto kovetelmények a kiilpiacra 1épéssel kapcsolatban
/ Exportképes termék vagy szolgaltatas \

* (Jogszabalyoknak / el6irasoknak megfelel)

* Megfelel6 ar (minéséggel aranyban 1évo ar) Q

&
* Megfelel6 koncepcid (az ar onmagaban nem elég) Q

* Megfelel6 mindség (# kivalé mindség)

* Versenyképesség (kivel szemben?)
* Szallit6i / gyartoi kapacitas
* Rovid szallitasi hatarid6 (versenyelény Azsiaval szemben)

* Rugalmassag (muszaki, gazdasagi és egyéb értelemben)

* Sajat elGallitasa termék?

e /
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II. Komplex verseny — nem (mindig) elég az arelony

/ Gyakori megkozelités: Német cégek vs.

magyar cégek (versenyelony: ar) — ,,csészertt”
szemlélet)

Eletszeriibb megkozelités: komplex és
tobbszintl verseny

Német szemszogbdl nézve legalabb 3 szintd
verseny:

1. Belfoldi piac

2. Német tertlet vs. Kelet-Europa
(hazathoz hasonlo KKV-k)

\\ 3.  Német teriilet vs. Azsia / Kina
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II. Alapveto kovetelmények a kiilpiacra 1épéssel kapcsolatban

ﬁakembergérda \

* Nyelvismeret (német vagy angol?)

* Helyismeret / német piacok / versenytarsak ismerete
* Megfelel6 gazdasagi / kereskedelmi / médszertani ismeretek

* Helyi (német/osztrak) partner bevonasa? — koltségfaktor

0‘63'%-
* Sajat munkaer$ vagy kiszervezés partnernek / alvallakozonak? “ , /\ )r

* i

~—

. /
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II. Alapveto kovetelmények a kiilpiacra 1épéssel kapcsolatban

Megfelel6 pénziigyi hattér \

* Kiilpiacralépés — befektetés, ami kockazatokat rejthet
magaban

Befektetés — tokeigényes (nehéz szamszerGsitent)

Piacok méretbeli kulonbsége 9 ch Ol S &i z

* Kb. 8-10x nagyobb piac — ? marketingbefektetés ? %

Ido6tavval egyutt kell kezelni *»%q

Nehezebben megfoghato, mint pl. egy gép

Gyakori hozzaallas: ,,csak akkor fizetek, ha van bevétel” —
\ tiszta jutalékos alapon a lehetd legritkabban miikédik /
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II.Alapvet6 kovetelmények a kilpiacra 1épéssel kapcsolatban

Idé6
* A kulpiacralépés idbigényes (6-12 honap
minimum)

* Szukségszert szakaszok

e Piacfelmérés / elemzés

Stratégiakészités

Ertékesités / partnerkeresés (1. szakasz)

Finomhangolas, (4jrakoncepcionalas)

Ertékesités / partnerkeresés (2. szakasz)

.

- @
&
@l
\ ANRAZ LIy ~rhel iHiesea =
WWW. UnNgarNconsulting.Nnu
-/ -t




II. Leggyakoribb tévhitek, problémak

A kiilpiac egy jo ,,menekiiléut”: Nem lehet ,,utolso
menedék”, a cs6d el6tti utolso probalkozas

Nem megfelel6 termék / szolgaltatas

is elegendd”, elég par email)

Szilikos idGkeret (tul hamar elfogy a lendiilet...)

Nem megtelel6 piac- és konkurenciaelemzés

Stratégia / koncepcio, piaci informaciok teljes hianya

Szakemberhiany (kompetencia, nyelvtudas, orszagismeret)

* Sziikos biidzsé (tul hamar elfogy a keret; ,,nulla € befektetés
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II. Piacralépési lehetoségek

/° B2B vs. B2C } \ \
* Lakossagi vagy uizleti piac

* Partner bevonasaval vagy egyedul ' \
* Sokszor a termék jellege eleve meghatarozza —a B_ B
* Elonyok E@LLJ
* Hatranyok u \

wltalénos javaslat: partnereken keresztil /
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I11. Altalanos orszagismeret - objektfv

&
/N émetorszag: &

- 13+3 tartomany

MECKLENBURG-
5 . VORPOMMERN

- Heterogén gazdasagi kornyezet

NORDRHEIN-

WESTFALEN
O A O Dormung

- Nyugat-kelet
~ Eszak-dél
- Nagyvaros - vidék
- Heterogén demografiai jellemzok

BAYERN

~y Mischen
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/1. pont: cimek hasznalata

»

- Minden cimet, rangot, tisztséget, ami a névjegykartyan van, hasznalni kell

irasban ¢és lehet6leg szoban 1s
- Akkor is ha, halmozas, pl. Prof. Dr. Dr. h.c. Dr. h.c. stb.; Dipl. Ing. Stb.

- Mell6zése elvileg sértés

.

/
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III. Uzlett kultara 13 pontban
ﬁ pont: bemutatkozas / kézfogas / magazddas

Bemutatkozas:
- Névvel, cimmel, pozicioval (lasd: cimek hasznalata)
- Férfiak és nok teljes egyenjogusaga

r \ 4

- Kézfogas:
- Targyalas el6tt és a végén
- Semmi egyéb testi kontaktus (pl. vallveregetés)
- Nokkel is!

KMagéz()dés (altalanos)
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/3. pont: ajandékozas

- Alapvetéen nem szokas
- Ha mégis, lehetoleg 50EUR alatt (adokoteles)

- Nem elvart, és valoszintuleg nem 1s
viszonozzak — felesleges erofeszités

- Ami szoba johet:

- Céges jellegti ajandékok

\ - ,,hungarikumok”
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/4. pont: tizleti talalkozo6 / megbeszélés szervezése \

_ Irasban
- Munkaiddben

- Unnepnapokra ugyelni (tartomanyonként eltéro)

- Utana {rasban megerdsiteni az elhangzottakat (nem a bizalmatlansag
miatt)

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/5. pont: Strukturak és szabalyok tisztelete \

- Minden a jogszabalyok és a ,,j6erkolcs” szerint

- A szabalyoknak értelme és célja van, azért vannak
- A mindennapi életet konnyitik meg

- Kizarodlag tisztan, adézva stb.

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/6. pont: Megbizhatdsag, bizonytalansag elkertilése \

- Szabalyok tisztelete <> tulszabalyozottsag
- Biztonsagra torekvés
- A szabalyoknak értelme van — nem 1illik megkérddjelezni

- Részletes irasbeli megegyezések

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

nc

7. pont: id6beosztas, idégazdalkodas \
- Cél a bizonytalansag elkertlése

- Jol szervezett talalkozok

- Id6beli terv felallitasa (mi1 fog torténni)

- Ertékelik a jél felkésziilt targyalopartnereket (ez a
kérdésekre és nem az azonnali dontésre vonatkozik)

- Jellemz6 a kezdési idopont mellett és zaras id6pontjanak
a meghatarozasa

- Jellemz6 a tovabbi menetrend / 1épések meghatarozasa /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/8. pont: felkésziiltség \

- Bizonytalansag elkerulése + idohatékonysag

- Felkészultség:
- Mit szeretnénk? Mi célunk?
- Milyen kondiciokkal?
- Mibdl tudunk engedni?

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/9. pont: megrendelés, megallapodas, szerz6déskotés \

- Irasban
- Minden részletre kiterjedden

- Milyen nyelven?

- Milyen jogrend szerint?

- Valasztottbir6sag?

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/10. pont: vendéglatas

- Nem nagyon jellemz6

- Privat kornyezetben még kevésbé

- Jellemz6en mindenki maga fizeti a sajat
részét, kivéve ha egyértelmd meghivas

[z % ungarnconsulting
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/11. pont: kapcsolattartas \

- (Személyesen)

- Telefonon — {rasban mindig legyen megerdsitve

- Irasban
- Emailben (megfelel az {rasbeliség kovetelményének)

- Levélben (egyre kevésbé jellemz6)
- Fax ©

\ Ajanlott az un. egykapus rendszer: kijelolt kapcsolattarto (allandé legyen}/
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

ﬂZ. pont: keriilend6 témak \

Fo6 cél: az iizletkotés; meglehetGsen céliranyosan

- Torténelem (kulonosen a XX. Szazad)

- Politika (kulonosen az aktualpolitika, bevandorlas, rasszizmus, nacionalizmus)
- Anyagi helyzet — ki mennyit keres... (...tipikus kelet-europai szokas)

- Maganélet — sokszor még kozeli munkatarsak kozott 1s tabu

- Nemzeti identitas — jellemzben latszik, de sohasem lehet megkulonboztetés oka

. /
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I1I. Uzleti kultira 13 pontban

/13. pont: ajanlott témak

Amirol batran lehet beszélni, de ezt
sem kell nagyon erdltetni...

Elfogadott témak:
- Id&jaras

- Sport (labdarugas, F1, olimpia stb.)

_ MGvészet /
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I1I. Mit varnak el a németek az uzleti partnereiktol?

. Altalanos elvarasok: \

/ ¥ g“’%‘f PLANUNG oy

f ‘\} * Megbizhatésag
— OE%? d d d o Allandésag

Z 1 * Jogszabalyi / erkélcsi szabalyok betartasa

ERFOL@ errelchen

D -
@ o

TUTZUNG
MOTIVATION \S\if

* Megtelel6 pénzigyt hattér
* Vizi6

* Egylttes fejlédés és novekedés lehet6sége

/
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ITI. Mit gondolnak a németek a magyarokrol?

mrésségeink: \ ﬁejlc’idési potencial: \ \

* Talalékonysag * Targyaloképes nyelvismeret

* Rugalmassag * Pénziigy1 stabilitas

* Foldrajzi kozelség * Rend és rendszer
* (Versenyképes munkaerd) * Nyitottsag a valtozasra

e Szakértelem

K Innovacié /
* Hosszu tavu stratégia

K KN(’jvekedéstél val6 félelem / J

[z % ungarnconsulting
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* Részletesség, alapossag

o Aktiv részvétel szakmai forumokon

* Tobb labon allas
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IV. Gyakorlatt kérdések — miel6tt nekilatunk. ..

/. .. igyekezziink két £6 kérdést megvalaszolni \

- Mit akarunk elérni a német / osztrak piacon?

- Mit, kinek és hogyan szeretnénk eladni?
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IV. Gyakorlati kérdések - alapkérdések

Mit akarunk elérni az exporttal? \

Uj piacokat bevonni?

Poétlolagos bevétel?

Mennyi téke all rendelkezésre?

Milyen 1d6tavon gondolkodunk?

"Ignoranti, quem portum petat, nullus suus ventus est."
Seneca (Kr.e. 54 - Kr.u. 39) rémai szénok és ir6

sSemmilyen szél nem kedvez annak, aki nem tudja, melyik kikotébe

\ tart.”’ /
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IV. Gyakorlati kérdések - alapkérdések

Mit akarunk elérni az exporttal? \

Uj piacokat bevonni?

Poétlolagos bevétel?

Mennyi téke all rendelkezésre?

Milyen 1d6tavon gondolkodunk?

"Ignoranti, quem portum petat, nullus suus ventus est."
Seneca (Kr.e. 54 - Kr.u. 39) rémai szénok és ir6

sSemmilyen szél nem kedvez annak, aki nem tudja, melyik kikotébe

\ are»— kell egy terv! /
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IV. Gyakorlatt kérdések — miel6tt nekilatunk. ..

a

Mit, kinek és hogyan szeretnénk

eladni? IR
- Minden tovabbi cselekedetiinket ez kell, hogy ich?
iranyitsa!

Dontéshez nélkuilozhetetlen:

- Piaci informacidk beszerzése

- Lehet6ségek és kockazatok figyelembevétele

\ - Stratégia készitése /

[ 2 % ungarnconsulting

www.ungarnconsulfing.hu




IV. Gyakorlatt kérdések — informacidk szerepe

Informaciok szerepe

,,Ha ismerjuk az ellenséget és ismerjuk magunkat 1s, akkor szaz csataban sem jutunk
veszedelembe; ha azonban nem ismerjuk az ellenséget, csak magunkat ismerjik,
akkor egyszer gy6zunk, masszor vereséget szenvedunk; és ha sem az ellenséget,
sem magunkat nem ismerjik, akkor minden egyes csataban feltétlenil végveszély
fenyeget benntinket.”

,»Az a hadvezér, aki megnyer egy csatat, rengeteget kalkulal fejben, miel6tt
cgyaltalan sor keriil a csatara. A vesztes kevesebbet kalkulal elére. Igy aztan a sok
szamitgatas gy6zelemhez, a kevesebb pedig bukashoz vezet: s biztos a vereség, ha
egyaltalan nem kalkulalunk!”

%e (kb. i. e. 544 —i. e. 496): A haboru miivészete
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IV. Gyakorlatt kérdések - alapkérdés

/ Piaci informaciok szerepe — piacfelmérés, \
- (e =

piackutatas, stratégiakészités

e . JelentGsége:
<l nf] >
N . p——_— A tervezés az egész exportfolyamat legfontosabb
- (i\\/’ >~  része
N Tévhitek:

- Felesleges, csak a fioknak készul — csak tolink

fugo
\ - Mire elkészult, mar el is avult /
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IV. Gyakorlatt kérdések - alapkérdés

/ Piaci informaciok szerepe — piacfelmérés, piackutatas, stratégiakészités \

La= Y = 4 ‘

Folyamata:

1. Tervezés (cél, lehetoségek, koltségkeret)
Informaciok beszerzése (primer vs. Szekunder)
Informaciok tisztitasa, validalasa
Elemzés
Kovetkeztetések levonasa

Stratégia elkészitése

\ . Stratégia végrehajtasa

[z % ungarnconsulting
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IV. Gyakorlati kérdések — mit?

ssDobozos” termékek / szolgaltatasok: \
- Sorozatgyartasu termékek, max. el6re meghatarozott

termékvariaciok
El6nyok:

- Konnyebb pozicionalni

- Bgyszertbb marketing?

Hatranyok:

K Nehéz perszonalizalni, egyedi ugytéligényeket kielégitent /
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IV. Gyakorlati kérdések — mit?

/Egyedi termékek és szolgaltatasok: \

- Egyedileg, a megrendel6 igénye szerint készitett termékek

- Bérmunka (fizikai, szoftvertejlesztés, szolgaltatasok)

- Mas jellegtli marketing - a szolgaltatot kell eladni
(bizalomkeltés, referenciak, stb.)

Elonyok:
- Ugyféligényre valaszol
Hatranyok:

- Bgyedi arazas
\ - Nagytfoku rugalmassagot 1gényel
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IV. Gyakorlati kérdések — kinek?

/ B2B - B2C (iizleti vs. Privat vasatlok)

THERE IS NO MORE
_ B2BORB2C _

B2B: tizleti vasarlok ‘ H ’
Jellemz6i: l

THERE IS ONLY

HUMAN tc HUMAN

- Jellemz6en profi beszerzék
- Kevesebb az impulzus-vasarlas

- Jobban megfontolt dontések

- Mashogyan kell rajuk hatni (inkabb racionalis érvek)
- ,,Ugyanakkor 6k is emberek”
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IV. Gyakorlati kérdések — kinek? — B2C

e N

B2C: privat vasarlok

Jellemzoi:
- Jellemz&bb az intuitiv dontés
- Sok ,,apr6” uzletkotés (jellemzoéen nincs konzekvencia, nincs utokovetés)

- Onmagaban draga, nem jellemz6 az exportban
- Draga értékesitési csatorna

- Draga marketing
- Ha mégis:

- Sajat weboldalon: német nyelvi aloldal; SEO; adwords — nem klasszikus export

\ - Internetes platformon: pl. Amazon, Ebay stb. /
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IV. Gyakorlati kérdések — kinek? — B2B

/Inkébb jellemz3bb az exportra \

Hogyan keressiik meg Oket?

,,korlatlan adatbazis” <> kivansaglista

- Megkeresés technikajat tekintve ugyanaz

- Gyakorlatban jellemz6en a kettd keveréke (nem zarjak ki egymast)

. /
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IV. Gyakorlati kérdések — kinek? — B2B

/ skorlatlan adatbazis” < kivansaglista \

Adatbazis:

- Vasarolhato (ar elvileg a mindségtdl fuigg; 85-90% a maximum)

Gyujthet6é (magunk vagy megbizassal; paraméterezni kell)

- Pl interneten
- Gelbe Seiten

- www.wilw.de

- Kamarak

- Tematikus gytjtéoldalak

Szirni / validalni kell
Paraméterezés (adattartalom, struktira), adatok frissessége

% ungarnconsulting

www.ungarnconsulting.hu



http://www.wlw.de/

IV. Gyakorlati kérdések — kinek? — B2B

ﬂdatbézis feldolgozasa \

Cél: 100 céggel szeretnénk ,,érdemben” beszélni |
- Erdemben = meghallgatjak és megértik az ajanlatot / \

Legalabb 2-300-at kell megkeresni | 4 \x
(Legalabb 7-8 megkeresés / cég) ; \

10-15-tel hosszabb targyalas
Kb. 2-3 rendelés

Konverziok szerepe (300/100; 100/15; 15/3)
\ Késo6bbiekben nem linearis: tanulasi gorbe /

lizi % ungarnconsulting

www.ungarnconsulting.hu




IV. Gyakorlati kérdések — hogyan?

/ tiv vs. \
Német nyelvu honlap

Domain ?

Nyelvtani tokéletesség (anyanyelvi lektoralas)

Koherencia a marketinganyagokkal

Referenciak, eredmények

Kotelez6 elemek

- SEO (keres6optimalizalas)
- Adwords

- Onmagéban draga és hosszadalmas
K - Remarketingben rejl6 lehet6ségek
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IV. Gyakorlati kérdések — Vasarok

- B2C — B2C (vegyesen 1s)
- Koncentralt kinalat és kereslet
- Kiallitoként vagy latogatoként? ?

1~ _ L h 7 7 k: HANNOVER
P C etosege MESSE

Kapcsolatépités (potencialis partnerek / vevok)

Adatbazisépités
Referencia
Ertékesités

(Versenytarselemzés)

88| - Koncepcioba kell, hogy illeszkedjen !I
ky

- Célszert profilba nem illeszked6 vasarok megtekintése latogato
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IV. Gyakorlati kérdések — Vasarok

/ Kapcsol4dé feladatok: \
ritical -> El6tte < utana

Rendezvény alatt

@actor

SikertényezGok:
- Alapos el6zetes felkészulés

- Aktiv jelenlét a rendezvényen

\ - Alapos utomunka (utankovetés, megkeresések, hivatkoz@
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IV. Gyakorlati kérdések — Vasarok

/,.-r ElSzetes feladatok: \
RERETE - Koncepcio készitése (mit szeretnénk elérni?)

- Elozetes felkészulés szerepe (alapintok, kiallitok, latogatok)

- Logisztikai feladatok (stand, szallitas, szallas)

- Megjelenés, marketinganyagok (nyelv, darabszam;
repiajandékok? ruhazat)

- Potencialis partnerek és vevok elozetes megkeresése
@l - Tervezett bemutatok

- Elozetese id6pontegyeztetések
- (Online) marketing /
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IV. Gyakorlati kérdések — vasarok

/ Aktiv részvétel a rendezvényen \
’gﬁ T - ,,Beterelés” — hoszteszek szerepe; repiajandékok

- Szordlapozas

- ,,Névjegykartyagyajtés” !l
- Potencialis partnerek / vevék gytjtése (adatbazisépités)

- Szisztematikus adatrogzités !l

- Informaciégytjtés, versenytarselemzés

- (Termékek/szolgaltatasok, arak, marketinganyagok stb.)/
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IV. Gyakorlati kérdések — vasarok

Utémunka, utankovetés \

- Névjegykartyak, kontaktok adatbazisba (megkeresés,
hivatkozas; LinkedIn stb.)

- Leadek feldolgozasa — lehetdleg par munkanapon beliil

- Social Media — (online) marketing

- Tapasztalatok rogzitése — készulés a kovetkezo vasarra

/
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IV. Gyakorlat1 kérdések — targyalas, alkutolyamatok

/Fontos: \
- Mindig mindent rogzitsunk irasban, személyes targyalas utan 1s (emlékezteto)

- Utodlag nincsen korreke1o (legalabb is presztizsveszteség nélkiil)

Legfontosabb pontok:
- Szallitasi / teljesitési hatarid6
- Vételar / megbizasi dij, annak itemezése
- Fizetési hataridé
- Garancialis feltételek

. /
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IV. Gyakorlati kérdések — targyalas, alkutolyamatok

Fizetési hataridé: \
- Szolgaltatasnal / terméknél: 50% elSleg

\‘ - 100% elbre

- 100% utolag
- Altalanos: 8-30 nap

- Cash-tlow-nehézségek:
- Alkunal kezelend6 (99%)
- Hitel

_ Alckreditiy /
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IV. Gyakorlat1 kérdések — targyalas, alkutolyamatok

ﬁ&ralku:

- Megtelel6 pozicionalas!!!

- Ipari atlag / versenytarsak arainak ismerete!!! §

- Legyen tartalék <> maradjunk hitelesek

- Ha arengedmény: valamit valamiért
- Ar / dij a szerz6dés szerint!

- Segithet: transzparens koltségstruktura (tzleti titok?)
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IV. Gyakorlati kérdések — szallitas

- Hatalmas tulkinalat

- Szinte kizardlag kozuton torténik a szallitas
- Egyedi fuvarok
- Gyutjtéfuvarok
- Futarcégek
- Posta

- Biztositas (jellemzden a fuvarozo)

- Jellemz6en 20-30%-kal olcsobb, ha a német/osztrak
partner rendeli meg (!)

K Arak: EXW (4rajanlatban / szerzédésben rogziteni)
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Utravalo...

i

SAVARIA BVH GmbH

Beratung, Vermittlung, Handel

www.ungarnconsulting.hu
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Fontos tudnivalok & hasznos tippek

/Altalénosan: Németorszag / Ausztria-specifikusan\

* Megtelel6 informaciok * Gyorsasag
* Megtelel6 pozicionalas (mit, kinek, * Pontossag
hogyan?) — stratégiar e Irasbeliség
* Kitartas * Rugalmassag <> szabalykovetés
* Tdke (sajat v. idegen) * Rovid szallitasi hatarid6
* 1d6 (6-12 honap) * Térgyaloképes nyelvismeret
| * Részletesség, alapossag
* Hosszua tavu stratégia

&9 D
- = -
\ _{ﬂm '/% | 5 - \ Egyutt-novekedés /
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Kérdések




Ko6szonom a tigyelmet!

Kérdés, illetve érdekl6dés esetén \

kérem, keressenek bizalommal!

+ 36 20476 8058

csordas(@ungarnconsulting.hu

www.ungarnconsulting.hu

Www.untemehmensberatung—ungarn.dy
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