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1. PASIRUOSIMAS

1.3. Preliminariai pasiskaicivoti, kokie buty galimi kastai. Eksportui
pradéti taip pat reikia investicijy, ne tik jéjimo j rinkqg strategijos.

Patirtis rodo, kad daznai jmoné neapskaicivoja
galimybiy/neketina prisiimti atsakomybeés ir kasty kurie bitini
bendradarbiaujant su uzsienio partneriais (produkty tyrimai,
vartotojy tyrimai, etikeCiy keitimas, produkto pardavimy
palaikymas ir pan.).

Uzsienio partneriai, kartg susidire su musy jmoniy nepamatuotais
ketinimais “jeiti/uzimti navjas rinkas”, dar atsargiauv vertina
galimybe importuoti is Lietuvos.

1.4. Nusiteikti proaktyviai veiklai, ieSkoti pagalbos, be vien laukti kol
kas nors kg nors suras. Taciau is kitos puses, nebuti ir labai
jkyriems uzsienio kompanijoms.
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2. KONTAKTU/PARTNERIY PAIESKOS SALTINIAI

2.1. Konsultacijos su Vokietijoje reziduojanciomis Lietuvos institucijy
atstovais (ambasada, komercijos atase, EL atstovas) ir tinkamo
bendradarbiavimo saltinio pasirinkimas

Vokietijoje yra per 20 paieskos kanaly, mokamy ir nemokamuy. Viena
is labiausiai naudojamy yra mokama jmoniy duomeny bazé
HOPPENSTEDT, kurioje uz apie 2000 EUR/metams galima gauti issamy
reikiamo sektoriaus jmoniy su pilnais duomenimis sgrasq. Tokiy
duomeny baziy yra keletas. ligesnis, taciau nemokamas kelias:
naudoti regioniniy Pramonés prekybos, Amaty romy (Vokietijoje jy yra
tiek, kiek yra zemiy) nariy, arba sektoriniy asociacijy (jy Vokietijoje
apie tukstantj) sgrasus. Tiesa, kartais imamas simbolinis mokestis.

2.2. Kreipiantis su uzklausimu pageidautinas tikslinés potencialiy klienty
grupés jvardinimas (kas yra potencialus klientas). Tuo budu
palengvinamas Lietuvos atstovy uzsienyje darbas, parenkant tikslinius
paieskos kanalus ir klientus.
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2. KONTAKTU/PARTNERIY PAIESKOS SALTINIAI

2.3. Vokietijoje vienas geriausiy budy rasti partnerius — pasirinkti
Sakines/sektorines/regionines muges. Asmeninis kontaktas visada
patikimesnis nei virtuali paieska.

PraktiSkas patarimas vykstantiems i didesnes parodas Vokietijoje:
maziausiai pries trejetq menesiy pradéti ieskoti viesbuciy, o ne likus

porai dieny kreiptis i atase, kad "surasty pigy viesbutj salia parody
centro”.

2.4. Pasitarus su toje salyje reziduojanciais komercijos atase, patalpinti
imonés/produkcijos/paslaugy pasiolymus jvairivose verslo portaluose.

Vokietijoje, pvz.: www.e-trade-centre.com, www.wlw.de ir Kiti.

2.5. Pradéjus veiklq, isijungti j uzsienio saliy asocijuoty struktiry gretas
(pvz. regioniniy), kurios propaguoja musy regiong ir per jy platformqg
plétoti naujus rysius.
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3. PRISISTATYMAS

3.1. Labai svarbus yra imonévs pristatymas Vokietijos rinkai (kaip
daryti patarti jau gali ir VS] “EL"),
Vokietijoje yra BUTINA vokieéiy kalba, ypaé& bendraujant su
mazesnemis kompanijomis.
Prisistatymas (rastiskas) privalo buti paruostas ne tik naudojant
labai gerg vokieciy kalbg (ne studenty lygio, kas dejaq,
daugiausia pasitaiko), taciau ir vizualiai profesionaliai parvostas
(ne tik pilkas 1 psl. aprasomasis tekstas kg jmoné gamina ir
parduoda). Jei yra galimybe, patarimas — kreiptis | specializuotas
tos salies agentiras - jos geriausiai Zinos, kaip Jus pateikti
vietiniams partneriams.

3.2. Trumpame Lietuvos jmonés profilyje vokieciy kalba turi biti
jvardinta patirtis butent toje salyje ar kaimyninése salyse.
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3. PRISISTATYMAS

3.3. Labai svarbu yra zinoti, kaip yra priimta uzmegzti pirmgjj
kontaktq, pateikti pasiolymaq, susitarti del susitikimo.

Vokietijoje pristatymgqg butina issiysti pastu laisku (geriausia A4
formato), nes elekironiniv budu siunciant pasitolymaq/pristatymaqg
laikoma prasto tono ir etiketo supratimo zenklu. Elektroninis
susirasinéjimas yra labai paplites, bet daugiausia kaip tolimesnis,
darbinis bendravimo budas. Standartiskai, po 1-2 savaiciy butina
asmeniskai paskambinti | jimone ir pradeti pokalbj dél galimo
bendradarbiavimo (klausiant ar gautas laiSkas, kaip vertina
atsiystqg info/pasitlymaq ir t.1.). Jei nepaskambinama, ir tik
laukiama atsakymo is uzsienio jmones - tai laikoma
nepakankamai rimtu kontaktu.

3.4. Vokietijoje verslas yra pakankamai konservatyvus: jei
nesilaikoma jy taisykliy, tai interpretuojama kaip rimta
bendradarbiavimo kliGtis.
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3. PRISISTATYMAS

3.4. Labai svarbu yra jvykdyti tai, kg pazadéjote uzsienio partnerivi.

Patirtis rodo, kad nuolat susiduriame su uzsienio jmonémis, kurios
po susitikimy (parodose, ar kituose renginivose) taip ir nesulaukeé
zadeéty kainy, produkty ar kitos informacijos. Vis dar pasitaiko,
kad musy jmonés tiesiog dingsta kuriam laikui, o po ménesiy vél
kreipiasi j uzsienio partnerius, taciau jomis greiciausiai
nebenorima pasitikéti.

3.5. Planavimo terminy laikymasis: pradeéti planuoti susitikimg su
Vokietijos jmone maziausiai pries 2 men., dalyvauti parodoje /
misijoje bent pries 6 men.

3.6. Butina tureti sivolaikiskg Interneto svetaine vokieciy ar bent
angly k. (Vokietijoje sekme garantuos vokieciy kalba) bei
sutvarkytq e-bendravimq (info@manoimone.lt,
vardas.pavarde@manoimone.lt, www.manoimone.lt).
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4. |EJIMAS | RINKA

4.1. Labai svarbu nuspresti kokiu budu jmoneé jeis j naujq uzsienio
rinkg. Galima pasitelkti vietos ekspertus.

lvairus keliai:
a) tiesiogiai (brangiausias budas), steigiant savo atstovybe ar
filialq,

b) ieSkant prekybos atstovo, kompanijos-partneres.
c) kita (josy pasirinkta strategija).

4.2. Apmokéjimo uz suteiktas paslaugas / prekés mokumo rizikos
jvertinimas.

Siai dienai labai aktualus klausimas: vokieiai nemoka uz
pateiktas prekes: nelaukti po kelias savaites, o praéjus mokeéjimo
terminui, siysti jspéjamuosius rastus ir tada pasitelkti pagalbon
advokatq. O priesS pasiraSant sutartis uz nedideli mokestj per pvz.
CREDITREFORM (veikia ir Lietuvoje) patikrinti pirkéjg Vokietijoje, ar
Jis mokus.
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5. PASTEBEJIMAI

Uzklausimy pavyzdziai (blogi):

“Sveiki, noréciau suzinoti informacijos kaip atidaryti parduotuve
Vokietijoje, aciu. * kazysgiedraitis@gmail.com. T.y. Be jmonés
pavadinimo, elementaraus prisistatymo, verslo srities ir pan.

“MUsy jmoné gamina korpusinius baldus, mes ieskome kontakty su
pirkéjais Vokietijoje, gal kq galite pasiolyti?”

“Esu verslininkas i3 Lietuvos. Sivo metu planuoju pradéti biokuro (i3
biomaseés) kuro granuliy gamyba. ... Gal j Jus jau kreipési
Vokietijos kompanijos....?”

“leskome prekiautojy lietuvisku medumi ... Tikimés greito
atsakymo.”
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5. PASTEBEJIMAI

Uzklausimy pavyzdziai (geri):

1. Jmoneé is Kauno, elekironikos daliy gamintoja (puikus
prisistatymas, paieskos kanaly analize, aktyvus kontakty
ieSkojimas, verzlumas).

2. lmoneé is Kauno raqj. autopriekaby gamintojai (profesionalus
prisistatymas, verslo plétros strategija, partnerio Vokietijoje
jffraukimas j popardaviminj servisq ir t.t.)
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) Liutauras Labanauskas
LR Ukio ministerijos komercijos atase Vokietijoje

Tel. +49 30 890 68 113
Mobilus + 49 172 7977098
Email: LWA@net-art.de
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