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Turelem es kitartas kell
az exportsikerekhez

J6 volna, ha fonokom és a vezetotarsaim is itt lennének, akkor
talan elhinnék nekem is, hogy az exporteredményekhez még
akkor is ido kell, ha jol végezziik a dolgunkat - mondta az egyik
résztvevo a Hatartalan értékesités cimii Agora konferencian a
Torley Pezsgomanufakturaban. A Magyar Termék Nonprofit Kft.
KNK PR & Média altal szervezett rendezvényén azt jartak korbe
az agazat képviselGi, hogy mi kell az exportsikerekhez.
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z élelmiszeripar arbevételének
At(")bb mint 30 szazaléka export-

bol szarmazik. Az exportdld val-
lalatok drbevétele folyamatosan né, mar
megkozelitette az 1300 millidrd forintot,
ugyanakkor az dgazat mintegy otezer
cégébdl alig ezer exportdl — mondta az
Agora konferenciat megnyité Nagy Istvan.
2014 6ta az élelmiszeriparba dramlott ta-
mogatasok értéke mara mar meghaladta
a 300 millidrd forintot — mutatott ré az ag-
rarminiszter.

Lépésrol lépésre
Az export tovabbi
novelésének egyik
kulcsa a nemzetkozi
kereskedelmi halo-
zatok kulfoldi bolt-
jaiba vald bejutés.

Ezt a célt szolgdlja
az Auchan Retail Ma-
gyarorszag Uj kezde-
ményezése, amelyet

Vido Monika
élelmiszer-univerzumok
igazgato

Auchan Retail
Magyarorszag

Vidoé Ménika élelmi-
szer-univerzumok igazgaté mutatott be.
— Az Auchan itteni lednycége a Magyar
Termékkel Osszefogva szervez magyar he-
teket mas orszagok Auchan druhazaiban.
A résztvevd cégeknek igy csak a magyar
céggel kell kapcsolatot tartania, minden
mast helyettlik a halézat itteni tagja intéz
- mondta Vidoé Monika.

A legnagyobb magyar mézexportér, az
Aranynektdr Ggyvezetdje, Varosi Istvan
példakkal mutatta meg, hogyan névelhe-
t6 egy termék kivitele. Az Aranynektar az
addig szokésos hordds magyar mézexport-
rol 4téllt a fogyasztdi kiszerelésti termékek
kivitelére, amivel jobb arat tudott elérni,
és olyan partnereknek is tudott széllitani,
akiknek korabban nem. A kulfoldi piacok-
hoz valo alkalmazkodés példaja, hogy jor-
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dan kollégajuk intézi az arab exportot. O
olyan kapcsolatot tud kiépiteni az ottani
vevékkel, amivel egy magyar munkatars
nem tud vetekedni.
Az arab piaci lehe-
t6ségrél és sajatos-
sagokrol Prohaszka
Andrea, a Tutti cég-
vezetbje is beszélt,
aki arrél szamolt be,
hogy a szaudi a leg-
nagyobb klfoldi pia-
ca a kavéporuknak.
Ugy latja, ha egyszer
egy arab partner
meggy6zédik a cég és terméke megbizha-
t6sagardl, onnantdl tartds Uzleti kapcsolatra
szamithat az exportér.

Domjan Baldzs, a Gallicoop termelési igaz-
gatdja szerint is tudnia kell az exportalni
akaré magyar cégeknek, hogy egy-egy
exportpiac felépitése, a megrendelék bi-
zalménak fokozatos elnyerése akar 6-8 év-
be is beletelhet. Gyakran Iépésrél Iépésre
kertlhet egyre jobb lehetéségekhez a szal-
lité annak fliggvényében, mennyire elé-
gedettek a termékével. Az izletépitéshez
jo eszkoz a kidllitasokon megjelenés, de
piacismeret nélkul ez kevés. Alkalmazkod-
ni kell a helyi fzvildaghoz, 4t kell dolgozni a
meglévé termékeket.

A Gyulahus szakemberei, Molnar Eva ke-
reskedelmiigazgaté és Tamaskovitsné Gila
Eva marketingmenedzser eléadéasabol is
az derdlt ki, hogy a helyi fogyasztéi igé-
nyekhez, izvildaghoz valé alkalmazkodéasnak
kulcsszerepe van az exportértékesitésben.
Az kevés, ha kidllitjuk a tradicionalis, ndlunk
kedvelt termékeket a kilfoldi vasarokon.
Fel kell mérni, mire van igény a célpiacon,
és érdemes mar kifejezetten ehhez iga-
zitott vagy kifejlesztett kindlattal bemu-
tatkozni.

Prohaszka Andrea
cégvezetd
Tutti

Szebeni Zoltan, az Abonett ligyvezetd igaz-
gatdja arrél beszélt, hogy az abonyi cég
is Uj termékkel akarja ndvelni az export-
jat. A kifejezetten erre a célra kifejlesztett
extrudalt terméket a mildnoi TuttoFoodon
mutatta be az abonyi tarsasag, amely részt
vesz majd az Anugan is. Elébbin unios tars-
finanszirozasban vett részt, utdbbin pedig
az Agrarmarketing Centrum (AMC) k6z0s-
ségi standjan allithat ki.

Ismerni a célpiacot

A konferencian Ondré Péter, az AMC lgy-
vezetbje beszdmolt a kulfoldi kidllitasi
lehetéségekrdl, va-
lamint arrél, hogy
az idei, szeptembe-
ri OMEK-ot szeret-
nék az élelmiszer-
iparra fokuszélni
és nemzetkdzibbé
tenni, hogy a hazai
résztvevéknek itt is
minél tobb lehetd-
sége legyen Uzleti
taldlkozokra, kapcsolatfelvételre kilfoldi
partnerekkel.

Bokros Gébor, a tésztagyartd kapacitasat és
az exportcsapatat is megduplazé Gyerme-
lyi marketingigazgato-helyettese arra hivta
fel a figyelmet, hogy az exportald cégeknek
példdul a csomagolasban orszagonként is
eltérd, specidlis és draga igényeknek kell
eleget tennitik. Bokros megosztott egy
praktikus tandcsot is a hallgatésaggal:
vaskos brossurak helyett rovid, ényegre
toré, egy oldalon elféré cégismertetéket
készitsenek, mert a kulfoldi partnerek ezt
szeretik.

Kovécs Gyorgy, a Torley Ugyvezetdje arrdl
beszélt, hogy a cég nemcsak a legendas
alapitd idejében ért el szép exportsikereket,
hanem a mai napig szallitja termékeit a vi-
lag sok orszagdaba. Esztorszagban példaul
aTorley szamit,a" pezsgdének, ami mogott
mar a rendszervaltas uténi tudatos piac-
épités all.

ATorleyhez hasonldan a Takler Pincészet
is a helyi piac sajatossagait jol ismerd szak-
emberek segitségével épiti az exportpia-
cait, igy jutott be olyan igényes borpiacra,
mint az angliai, ahova ugyan egyeldre ki-

vl |

Ondré Péter
ugyvezetd
AMC




sebb mennyiséget szallit, de a vevéi kdzott
Michelin-csillagos éttermek vannak.

Jon a Kival6 Termék

és az OKOlogikus védjegy

A konferencian Benedek Eszter, a Magyar
Termék Nonprofit Kft. igyvezetdje arrdl be-
szélt, hogy az elmult évtizedben sikertlt
javitani a magyar termékek megitélését a
fogyaszték korében. A vasarlok jelentds ré-
sze mar hajlandd tobbet is fizetni a magyar
eredet( aruért. A 170 cég csaknem 4000
terméke altal hasznalt védjegyrendszert
tovabbfejlesztik, bevezetnek egy Kivald
Termék védjegyet,
amely a termékek
kiemelkedd min&sé-
gét tanusitja. Létre-
hoztak mar az OKO-
logikus védjegyet is,
amelyet azok az druk
kapnak, amelyekkel a
gyarték és forgalma-
76k csokkentik a kor-
nyezetterhelést.

Benedek Eszter
ligyvezetd
Magyar Termék

Magyar cég is reklamozhat

egy vilagsztarral

Az Agora résztvevéinek Pantl Péter, a Hell
Energy marketingigazgatdja azt mutatta
be, hogyan lehet, és miért éri meg egy
magyar cégnek Bruce Willisszel hirdetnie
a termékét. El6adasabol kiderllt, hogy aki
egy vildgsztarral készit rekldamfilmet, annak
olyan arra és feltételekre kell felkészulnie,
amilyeneket addig akar elképzelni sem
tudott, de még igy is megéri. Nemcsak a
fogyasztoi, hanem az Uzleti kommunika-
ciéban is. Erre példaként hozta fel Pantl
Péter a Forma-1-es Williams csapat korabbi
Hell szponzoraciojat. Abban a pillanatban,
amikor megtudtdk, hogy Forma 1-es csa-

patot tdmogatnak, olyan partnerek is ko-
molyan vették 6ket, akik szamara e nélkil
a Hell akkor még csak egy lett volna a sok
energiaitalgyarté kozal.

Mindenki tart a Brexittol

Az Agoran sz esett
a Brexit okozta piaci
bizonytalansagrol.
A legnagyobb an-
gol baromfis tarsa-
sagnak, a Boparan
Holdingsnak az érde-
keltségébe tartozd
sarvari Sdga Foods
vezérigazgatodja, Mu-
zsek Andrés szerint a
szakmai beszélgeté-
sekbdl egyértelmUien az derdl ki, hogy az
angliai kollégai egyértelmden a Brexitet
tartjak a legnagyobb problémajuknak, és
a legrosszabb a bizonytalansag, ami miatt
az angol élelmiszeripari cégek igyekeznek
tartalékolni, és a beruhazasi dontéseiket
is elhalasztjak addig, amig nem derdl ki,
hogyan vélik ki az orszadg az EU-bdl. Az
angliai kacsaexportot jol ismeré Mogyo-
réssy Agnes, a Sequence tigyvezetdje azt
tapasztalta, hogy az angol Uizleti partnereik

Muzsek Andras
vezérigazgatod
Saga Foods
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igyekeznek készleteket felhalmozni arra
az esetre, ha a Brexit szallitdsi gondokhoz
vezetne, ennek azonban megvannak a rak-
tarozasi korlatai.

Most jo fejleszteni
Vida Jozsef elndk-ve-
zérigazgatod az Ago-
ran arrol beszélt,
hogy a Takarék Cso-
port mar most is az
egyik legnagyobb fi-
nanszirozodja a hazai
agrariumnak, és az
élelmiszeripari cé-
geknek is meghaté-
rozé banki partneré-
vé akar vélni. Ennek
érdekében 6nallé Uzletdgként létrehoztak
az Agrar lgazgatdsagukat. Ennek vezetd-
je, Hollési David szerint a kedvezd piaci
kornyezet és a vonzo finanszirozasi lehe-
t6ségek meghoztak a hitelezési boomot
az élelmiszeriparban, és ez esélyt ad arra,
hogy a fejlesztések nyoman sikertl névelni
az exportot, kildéndsen a feldolgozott élel-
miszerek kivitelét. Erre most kiemelked&en
j6 a finanszirozasi kornyezet, hiszen alacso-
nyak a kamatok./

Hollosi David
Agrar Igazgatosag vezetdje
Takarék Csoport

2014 ota az eIeImlszerlparba aramlott tamogatasok erteke mara meghaladta
a 300 milliard forintot, mondta el megnyit6 beszédében Nagy Istvan agrarminiszter

& EXpOI’t success requwes patlence and perseverance

The Torley Sparkling Wine Cellar was the ven-
ue of the Agora conference titled ‘Sales with-
out Borders, organised by KNK PR & Média
for the Hungarian Product Nonprofit Kft.
Participants were discussing what it takes to
become successful in export markets. More
than 30 percent of the food industry’s sales
revenue comes from export. Sales revenues of
exporting companies continue to grow and
has already approached HUF 1,300 billion
— Istvan Nagy told in his keynote speech.
One of the keys to exporting more is ap-
pearing on the shelves of stores ran by
multinational companies abroad. Auchan
Retail Magyarorszag has a new initiative
that serves this purpose, and Ménika Vido,
purchasing director - food, talked about
this. Istvan Varosi, managing director of
Aranynektar — Hungary's biggest honey
exporter — brought examples for increasing

international sales of a product. Andrea
Prohaszka, managing director of Tutti
gave an insight into the peculiarities and
opportunities of the markets in the Arab
world, which is the biggest market for the
company's instant coffee. Balazs Domjan,
production director of Gallicoop told:
Hungarian companies should know that
it might take 6-8 years for a Hungarian firm
to set its feet in a foreign market. Eva Molnar
director of commerce and Eva Tamésko-
vitsné Gila Gyulahts marketing manager
of Gyulahus gave a presentation about the
key role of adapting to local consumer taste
in successful export sales. Zoltan Szebeni,
managing director of Abonett spoke about
the product they had developed especially
for export markets, which debuted at the
TuttoFood trade fair in Milan.

Péter Ondré, managing director of the Agri-

cultural Marketing Centre (AMC) informed
participants about trade fairs participation
opportunities, and told that they wanted to
focus on the food industry with the OMEK
trade show this year. Gabor Bokros, depu-
ty marketing director of Gyermelyi called
attention to the fact that companies need
to utilise individual and expensive product
packaging solutions if they are present in
many countries. Gyorgy Kovacs, managing
director of Torley revealed that they are ex-
porting to many countries all over the world,
and that the company has very strong market
positions in Estonia.

Eszter Benedek, managing director of Hun-
garian Product Nonprofit Kft. told that
they would improve the trademark system
- which is used by nearly 4,000 products
of 170 companies — further; they will also
introduce an Excellent Product trademark.

Péter Pantl, marketing director of Hell Energy
introduced how a Hungarian company can
advertise its products with Bruce Willis, and
how this pays off. The problems caused by
Brexit were also discussed at the conference.
Saga Foods CEO Andras Muzsek opined that
the worst thing is the uncertainty at the
moment, because of which British companies
are delaying investment decisions. Agnes
Mogyordssy, managing director of Sequence
shared her experience that British partners are
trying to stockpile goods, in case Brexit would
entail transportation problems.

Jozsef Vida, president-CEQ of Takarék Group
told: they are one of the biggest financers in
the agri-food sector. They even set up an Ag-
riculture Directorate, the head of which David
Hollos explained that good market condi-
tions and attractive financing schemes had
created a loan boom in the food industry.//
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