Magyar Kereskedelmi és Iparkamara
Algériai Üzleti Tájékoztató

2011. július 27. 14.00 óra

Program:

14.00- 14.10
Köszöntő: Miklóssy Ferenc, MKIK alelnök,


a Magyar- Arab Tagozatelnöke


Püspök László, nagykövet, Magyarország Algériai Nagykövetsége

14.10- 14.25
A kétoldalú politikai kapcsolatok perspektívái- Pritz Helga,

főosztályvezető- helyettes, külügyminisztérium

14.25- 14.40
Algéria, mint partnerország- Püspök László, nagykövet, Magyarország


Algériai Nagykövetsége

14.40- 14.55
Algériai üzleti környezet, üzleti lehetőségek- Fodor Zoltán,


külgazdasági szakdiplomata, Algír

14.55- 15.10
Pénzügyi lehetőségek az algériai tevékenység támogatására- Toma Pál,


vezető szakértő, EXIMBANK Zrt.

15.10- 15.25
Céges tapasztalatok Algériából- Pados László, ügyvezető igazgató,

TESCO Consulting Kft.

15.25- 16.00
Kérdések és válaszok

16.00- 
Konzultáció a nagykövettel és a külgazdasági szakdiplomatával


A rendezvényre érkezéskor Dr. Tényiné Stark Mária az MKIK Nemzetközi Igazgatóságának vezetője és Bíró András nemzetközi referens fogadta a vendégeket.

A regisztrációt, és a vendégek érkezését követően kezdetét vette a tájékoztató.


A programnak megfelelően elsőként Miklóssy Ferenc, MKIK alelnök mondott rövid köszöntő beszédet, amelyben üdvözölte mindazokat, akik eljöttek. Beleértve azokat a képviselőket, akik már partneri kapcsolatban állnak algériai cégekkel, illetve azokat, akik tervezik a megjelenést az algériai piacon, vagy érdeklődnek az ország iránt.
Miklóssy Úr köszöntője után Püspük László nagykövet Úr néhány mondatban összefoglalta, véleményét és tapasztalatait a Magyarország-Algéria közötti kapcsolatról, a kapcsolat hiányáról és ennek lehetséges okairól.
Mivel a tájékoztatón később különálló témával készült Püspök Úr, néhány üdvözlő mondat után át is adta a szót Pritz Helga külügyminisztériumi főosztályvezető- helyettesnek.
A főosztályvezető- helyettes hölgy elsőként a hallgatóság figyelmébe ajánlotta azt a néhány oldalas összefoglalót, melyet a rendezők készítettek Algériáról és legfontosabb gazdasági mutatóiról. Ezt követően részletesen beszélt arról, mely országok vannak jelen pillanatban a legszorosabb üzleti kapcsolatban Algériával (pl.: Franciaország, Olaszország, Spanyolország), illetve arról hogy Magyarország az 1980-as évekhez képest szinte teljes mértékben kivonult az algériai piacról, melynek oka véleménye szerint az, hogy a magyar cégek nem engedhetik meg maguknak azt a tetemes költséget, amely a kiutazással és az ott megrendezésre kerülő kiállításokkal kapcsolatban felmerülnek. Az arab világ kultúrájából adódóan azonban nem lehet személyes kapcsolattartás nélkül üzletet kötni az arab vállalkozókkal. Előadásában tárgyalta még Algéria jelenét és közelmúltját meghatározó politikai eseményeket, melyek „Arab tavasz” néven váltak ismertté szerte a világon. (Arab tavasznak nevezik a 2011 elején kialakult tüntetéssorozatokat, amelyek az arab államokban törtek ki. Az elnevezés a népek tavasza után terjedt el, amely az 1848-as forradalmak elnevezése volt.)
Véleménye szerint ezek az események is nagyban hozzájárultak ahhoz, hogy a magyar magán- és üzletemberek inkább nyugati országokat válasszanak utazási és üzleti céljuknak.
Püspök László nagykövet Úr következett ezek után - Algéria, mint partnerország témájával.
Tapasztalatai szerint nagy szükség lenne az Algéria és Magyarország közötti kereskedelem újbóli felélesztésében arra, hogy a két ország közötti diplomáciai kapcsolatokat sokkal jobban gondozzák. Utoljára 2007-ben járt Algériában magyar Külügyminiszter. 2010-ben Sólyom László Köztársasági Elnök látogatott Tripoliba az államközi kapcsolatok fellendítése érdekében. Természetesen erre a látogatás részben gazdasági megfontolásból került sor, de mint már azt említették, a gazdálkodás nem működhet a két ország között jó államközi kapcsolat nélkül. Ennek a látogatásnak pozitív visszhangja volt az arab országban, de fontos és szükséges az utógondozás, a kapcsolatok folyamatos ápolása és megtartása. Püspök Úr szerint két húzó ágazata van a magyar gazdaságnak, amelyekkel eredményt lehet elérni az algériai piacon: a mezőgazdaság, jól példázza az a tény, hogy a Bábolna Bio Kft. exportál termékeket Algériába, valamint a haditechnika, mely ágazatban nagyszabású üzlet megkötésére kerül sor a közel jövőben. Mivel Magyarország lényegesen többet exportál Algériának, ezért sántít a kapcsolatrendszer az országok között. Ez az arány abból adódik, hogy Magyarország mezőgazdasági terményei nagyobb választási lehetőséget biztosítanak Algéria számára, míg Algéria a gáz szolgáltatását tudja nyújtani nekünk.
Algéria gazdaságán hatalmasat lendített a gáz értékesítése és az abból származó bevétel. Algéria a magas bevételnek köszönhetően 2006-ig kifizette nem csak Magyarország felé, hanem valamennyi ország felé az összes tartozását.

Partner tekintetben az élen járó ország Franciaország, amely negyedévente gazdasági missziókat szervez a francia befektetők számára. Állandó üzleti partnerek többek között Olaszország, és Spanyolország is. Meglátása szerint, ha meg tudná Magyarország újítani gazdasági kapcsolatát Algériával, könnyedén konkurensei lehetnénk a jelenlegi legnagyobb üzleti partnereknek.
Az algériai üzleti lehetőségekről Fodor Zoltán külgazdasági szakdiplomata mondta el véleményét. Tapasztalata szerint az arab piacon valóban nem könnyű az európai vállalkozásoknak elindulni, az is előfordulhat, hogy nem minden esetben tisztességesek az arab üzletemberek, de nem szabad megijedni és meghátrálni. Az arab üzletemberek számára rendkívül fontos a személyes jelenlét, ezeknek az üzletembereknek a bizalmába kell férkőzni, ha ez sikerült, akkor nagyon lojálisak lesznek, a szóban kötött szerződések legalább annyira hivatalosak a számukra, mint az írásban megkötöttek. Magyarországon 2009-ben életbe lépett az a szabályozás, mi szerint Algériával csak és kizárólag akkreditívvel lehet szerződni.

Ez a magyar vállalkozók számára pénzügyi biztonságot jelenthet, de az eljárás költséges és az arab üzletemberek sem kifejezetten kedvelik. Fodor Úr tapasztalata szerint a magyaroknak tudást, szellemi terméket, know-how-t jövedelmezőbb lenne eladni Algériában, mint termékeket. Arra sokkal fogékonyabb lenne az arab piac. 
A gazdasági lehetőségek után elengedhetetlen téma a pénzügy, illetve a lehetőségek megteremtése, hogy támogatni tudja Magyarország az algériai tevékenységet.

A pénzügyi lehetőségekről Toma Pál, az EXIMBANK Zrt. vezető szakértője beszélt. Toma Úr is azzal kezdte beszédét, hogy valóban nem kell félni Algériától, de oda kell figyelni a magyar vállalkozóknak, ha üzletet kívánnak kötni az arab piacon. Az EXIMBANK Zrt. állami támogatást közvetít exportőröknek, ezzel hozzásegíti a magyar vállalkozókat a külföldi piacokon való megjelenéshez. Az EXIMBANK Zrt. igazolja a magyar és algériai felek között kiállított akkreditívet, aminek következtében a teljesítés végbemehet a felek között. A legtöbb bank csak avizálja az akkreditívet, de nem vállalja az igazolást, így késlelteti a teljesítést.
Toma Úr szerint a magyarok jövője az ipari együttműködésben van az arab térségben. Ha azonban valaki fontolgatja az arab piacon való megjelenést, de nem tud, vagy nem mer belevágni egyedül, olasz vagy spanyol cégekkel kooperálva szintén megéri belépni az arab piacra.

Céges tapasztalatairól Algériából Pados László, a TESCO Consulting Kft. ügyvezető igazgatója számolt be. Teljes mértékig egyetért Fodor Zoltánnal, személyes és céges tapasztalata neki is, hogy nem azzal lehet sikert elérni Algériában, hogy terméket akarunk eladni, mert azzal a többi konkurens ország is operál, hanem a tudás értékesítésével. A mérnöki és az informatikai tudás a leginkább keresett Algériában. A TESCO Consulting Kft. például a közel jövőben jelentős informatikai üzletre készül Algériával. Magyarország a ’70-es, ’80-as években folyamatosan jelen volt az arab piacokon. Algéria a magyar mérnöki szolgáltatások legnagyobb felvevő piaca volt akkoriban. Épületeket, utakat építettünk, mérnök szakembereket közvetítettünk ki Algériába. Amit megpályáztunk, azt meg is nyertük és megvalósíthattuk. Miután Algéria nagy mennyiségű tartozást halmozott fel Magyarországgal szemben, a magyar üzletemberek kivonultak az algériai piacról. A kivonulás amennyire könnyen ment, a visszatérés olyan nehézkes manapság.
Az algériaiak nem értik, hogy miért nem megyünk hozzájuk, miért nem vagyunk jelen a piacukon, hiszen ők szeretnek minket és rendkívül meg vannak elégedve a magyarok munkájával. Ha felkérnek minket valamire, általában visszautasítjuk azt, például tavaly érkezett hozzánk egy megkeresés, miszerint az egyiptomi vasút korszerűsítésére magyar szakembereket szerettek volna felkérni, mint vasutas nemzetet, de a felkérésre Magyarország nem reagált, aminek következtében egy konkurens ország kapta meg a lehetőséget.

Pados Úr szerint az anyagi problémák, és az ismeretlen piactól való félelem továbbra is gátolja a magyar vállalkozókat az arab országok felé nyitásra. Ha azonban kiküszöbölnénk a felmerülő problémákat, egy új világ nyílna meg számunkra.
A tájékoztató után konzultációk következtek. A szakemberek külön-külön fogadták a vendégeket, így mindenki személyesen feltehette az őt foglalkoztató kérdéseket az előadóknak.

Budapest, 2011. július 27.

Adorján Adrienn

MLE Asszisztens

