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TRADELAND KFT. 

 1999-ben alapítva 

100% magyar tulajdon 

 leányvállalatok Kínában 

Shanghai (1999) 

Shenzhen (2008) 

Chongqing (2011) 

Peking (2012) 

Xiamen (2013) 

 2009 óta saját tulajdonú kínai vállat  

 Partnerhálózatok Ázsiában és 

Európában  

 



Terület: 9,596 millió km2 

Népesség: 1,3 Mrd fő 

GDP/fő, PPP: 7.700 USD (2010) 
(Economist Intelligence Unit) 

610 milliós fogyasztói réteg 



DINAMIKUSAN NÖVEKVŐ GAZDASÁG 

GDP 

INFLÁCIÓ 

FDI 

KÜLKERESKEDELEM 

IPARI 

TERMELÉS 

Több, mint 10.000 milliárd USD (2010) – 3. a világon 

 

10,3 %-os növekedés (2010) – 7. a világon 

 5 % 

DEVIZATARTALÉK 

105,7 milliárd USD (2010) + 17,4 % 

Forrás: Economist Intelligence Unit, CIA World Fact Book 

 export: 1.580 Mrd USD (2010) + 17,4 % 

 

Import: 1.330 Mrd USD (2010) + 21,4 % 

 11 %-os növekedés – 16. a világon 

 több, mint 2.500 Mrd USD 



ÖSSZEHASONLÍTÁS 

Forrás: Economist 

 Magyarország GDP = Tianjin GDP ≈ 133 Mrd USD 

Magyarország GDP / fő PPP = Tianjin ≈ 19.000 USD 

Magyarország export = Shandong tartomány export ≈ 83 Mrd USD  

 



A KORMÁNYZAT STRATÉGIAI IRÁNYVONALAI 

Belső fogyasztás élénkítése 

Minőségi termelés 

Továbbra is gyenge jüan 

Makrogazdasági kontroll 

Infláció kordában tartása (4%) 

Jövedelemelosztás újrastrukturálása (város vs. vidék) 

Környezetvédelem 

Energiafogyasztás csökkentése 

Nyugati országrész területeinek fejlesztése 

Export értékének megtartása, párhuzamosan az import 

növelésével 

Extenzív növekedés helyett intenzív növekedés módszerei 

 



DINAMIKUS TÁRSADALOM 



KERESKEDELEM KÍNÁVAL 

ERŐSSÉGEK GYENGESÉGEK 

Megfelelő politikai kapcsolatok 

Nyitottság 

Tradíció 

Kezdeményezés 

 

Távolság 

Finanszírozás 

Nyelvtudás 

Időkorlátok eltérő értelmezése 

 

LEHETŐSÉGEK VESZÉLYEK 

Nyitottá váló gazdaság 

Politikai akarat 

Hatalmas felvevő piac 

1 biztos partner is tud forgalmat 

generálni 

 

Eltérő üzleti kultúra 

Másolás 

Ellenőrizhetőség hiánya 

Pénzügyi, minőségi, irányítási, 

üzletvezetési problémák 



EXPORTÁLNI KÍNÁBA 

Magas hozzáadott értékű termék 

Kína túlmisztifikáltsága 

1,3 Mrd fogyasztó 

Pártállami berendezkedés  < - > piacgazdaság 

Kulturális különbségek 

Mikor jó a termék / szolgáltatás? 

Nem made in China 

Versenyképes 

Multinacionális környezetben használható 

Elsősorban ipari termékek 

FMCG szektor kevésbé (nagy tétel/kiszerelés < - >marketing) 



ELSŐ LÉPÉSEK AZ EXPORTÁLÁS ÚTJÁN 

Kiállítások (Hol?, Mikor?, Hová?, Miért?) 

Földrajzi elhelyezkedés 

Iparági koncentráció 

Gócpontok 

Kiállítások feltérképezése (a legmegfelelőbb kiválasztása) 

B2B – milyen típusú gyárral találkozhatunk? 

Állami 

Óriás magánvállalat ( nagy méret, kézi vezérlés) 

Átlátható méretű (a vezető érdeklődésének felkeltése) 



EXPORT KÍNAI SZEMMEL 

Termelékenység emelkedése 

Megbízhatóság, kevesebb minőségi kifogás 

Drágább értékesítési lehetőség 

Európai stratégiai partnerrel image-t tud növelni 

Új piacok felé nyithat, azzal, hogy a termék részben európai 

A kínai exporttermékek minősége sokkal rosszabb, mint a belföldi fogyasztásé 

A hétköznapi felhasználó öntudatos, és járatos a jogorvoslati lehetőségben 



MIRE JÓ EGY SZERZŐDÉS? 

Mit? 

Milyet? 

Mennyiért? 

Mikor? 

Mi történik, ha…? 



LEKÜZDENDŐ AKADÁLYOK 

Termék 

Kínai partner 

Árukészlet Kínában 

Pénzügyek (hitelbe árut kiadni- partnerteszt és marketing) 

Árfolyam - kedvező 

Szállítás 

Reklamáció  



EGYÉB BUKTATÓK 

Árfolyamkockázat 

Fizetési feltételek 

Jogok 



ÉRDEKESSÉG 

Rugalmas értelmezés 

Harapófogó effektus Ajánlat 



Köszönöm a figyelmet! 


