







































GRAPHISOFT

Egy magyar vállalkozás külpiaci terjeszkedése
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A Graghisoft alapítása 1980-ban történt, amikor Bojár Gábor és néhány társa megunva a bürokratikus nagyvállalati létet, elhatározták egy magánvállalkozás létrehozatalát. Induló tőkével gyakorlatilag nem rendelkeztek s hivatalosan hitelekhez sem juthattak. Ekkoriban talán a számítógépes  software-fejlesztés volt a legdivatosabb vállalkozás. Ennek oka egyszerű volt, itt az egyéni kreativitás és az innovatív megközelítés szerepe és fontossága viszonylag nagyobb volt, mint a tőkeigény.



Az induláshoz egy véletlen szerencse is nagy támogatást nyújtott. Az Ipari és Kereskedelmi Minisztérium egy fejlett, számítógépes tervezési modellt keresett a Paksi Atomerőmű számára, melynek építése jelentős késésben volt. Minden szóba jöhető nyugati termék COCOM listán volt, csak hazai fejlesztésre lehetett támaszkodni. A pályázaton induló cégek többsége nagy, ágazati kutatóintézet volt, ezek mellett a két személyes Graphisoftnak elméletileg nem sok sikere lehetett volna. Bojár Gábor egyik nagy húzása az volt, hogy amíg a benyújtott pályázatok értékelése elhúzódva folyt, addig - baráti és zálogházi támogatással - kifejlesztették a kért rendszer első változatát, amíg a versenytársak a szerződéstervezeteket és a kalkulációkat polírozták. Megérte az erőfeszítést, ők kapták meg a megbízást, amely rögtön nagy pénzt hozott a vállalakozás konyhájára.



Ekkoriban lehetetlen volt meglátni bármiféle politikai vagy gazdasági változást. A vállalkozás előtt egy perspektíva látszott: kijutni a nyugati piacokra. Ezt erősítette még Bojár személyes célkitűzése is: „Elhagyni a hazai piacot és versenybe szállni nyugaton nehéz, de kihívást jelentő döntés volt akkoriban. Bár én mindig is olyan sportolónak tartottam magamat, aki inkább Wimbledonban vagy Flashing Meadowsban akart versenyezni, s nem pedig a Budapest Tenisz Bajnokságon.”



Az első üzleti lépések nyugaton



Az 1983-as őszi Müncheni Software Kiállítás volt a vállalkozás első nyugati megjelenése, itt a háromdimenziós (3D) modellezési programot mutatták be. Különösebb üzleti sikerre nem számítottak, ugyanis míg a konkurrencia hasonló rendszereket nagykapacitású munkaállomásokon fejlesztett ki, addig a Graphisoft viszonylag kis kapacitású, Apple II. gépekkel rendelkezett. Ez az időszak volt azonban a professzionális személyi számítógépek indulásának kora, élénk érdeklődést váltott ki, hogy ezeken az eszközökön is futtatható ilyen komoly alkalmazási program.



Az Apple ekkor mutatta be az első professzionális gépét, a LISA-t. Ígéretesnek tűnt

a Graphisoft döntése, hogy erre a gépre fejleszti ki a 3D alkalmazását olyan építészmérnökök számára, akik családi házakat, kisebb irodaépületeket, áruházakat és kórházakat terveznek. Ez az építészeti piac főleg egy-két emberrel dolgozó tervező irodákból vagy magántervezőkből állt. Ez a piaci rés (niche) jó döntés volt a Graphisoft számára, mert ezek az alkalmazók eddig nem férhettek hozzá a fejlett tervezési technikákhoz, másrészt ezek a vállalkozások kevésbé idegenkedtek egy ismeretlen terméktől.  A hardware sajnos már nem volt ilyen jó döntés, mert a LISA megbukott a drágasága miatt. 

1984-ben a Hannoveri Vásáron mutatták be az elkészült 3D tervező rendszerüket. A hibás gépválasztás miatt sajnos elmaradtak a várt sikerek. Gyorsan reagáltak, vettek néhányat az új modellből, a Macinthosból. Ezzel elkezdődött a Graphisoft és az Apple hosszú évekig tartó együttműködése. Még ez a gép sem volt igazából alkalmas a professzionális alkalmazásokra, de ezen a gépen felnőtt a Graphisoftnál egy közel 20 fős fejlesztő gárda. Kihozták az ArchiCad néhány új verzióját, valamint kifejlesztették a TOPCAD-et, egy új tervező programot. Amikor 1987 végén az Apple bemutatta a Macintosh II. gépét, a Graphisoft hamar ki tudta hozni a piacra az ArchiCAD programját, amely a gép teljes kapacitását igénybe tudta venni és hasznosítani tudta az abban rejlő összes előnyt.



Ezzel elkezdődött az üzleti siker is, 1988-ban 1.000,  1989-ben pedig 2.000 ArchiCAD -et tudtak eladni Nyugat-Európában, de néhány eladás jutott olyan távoli területekre is, mint Ausztrália, Korea, Tajván, Malajzia, Izrael, Hong-Kong és az Egyesült Államokba is. 1989-ben 40 %-os piaci részesedéssel a Graphisoft volt a piacvezető az Apple építészeti tervező rendszerek tekintetében Nyugat-Európában. Jóval olyan termékek előtt végzett, mint az AutoCAD, a VersaCAD vagy az Intergraph. Ez nagy eredmény volt, figyelembe véve azt, hogy a Graphisoft termékek ára lényegesen magasabb volt. Az ArchiCAD lett e legnépszerűbb építészeti Macintosh alkalmazás Olaszországban, Franciaországban, Benelux államokban, Svájcban és Németországban.
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Eladások az európai piacon (százalékban)



Belépés az USA piacra



„Közelebb akartunk kerülni a tűzhöz, kerül amibe kerül. Felismertük, hogy egy software cégnek, amely a világpiacon akar versenyezni, annak lábat kell vetnie a Szilikon völgyben. Amikor korábbi partnereink bedobták a törölközőt, mi úgy döntöttünk, hogy belépünk a ringbe.” - indokolja Bojár Gábor az amerikai piaci belépést.



Először izraeli és francia közvetítőn keresztül próbálkoztak az amerikai piacon, de hamar rá jöttek, hogy egy külső cég sohasem fog elegendő tőkét költeni egy másik vállalat image-enek a megteremtésére és a szükséges marketing munkára. Arra jók voltak ezek a próbálkozások, hogy bizonyos szakmai körökben és folyóiratokban kezdték megismerni a Graphisoft nevét.









Az amerikai piac méretei 



Az ArchiCAD amerikai potenciális vásárlóinak csoportját főleg kisméretű építész - tervező vállalatok, építési vállalkozók és belsőépítészek alkotják. 

                	

Építészek, belsőépítészek száma                  	300.000

                	A cégek hozzávetőleges száma        	       	100.000	

		Számítógép felhasználók				75%

		Macintosh felhasználók				14%

		CAD felhasználók					22%



Ezek a számok átlagokat jelentenek. Ezen belül háromszor annyi építész használ Macintosh-t (28%) és CAD-et is (49%), mint ahány építési vállalkozó. Azon vevők, akik szakmai igényeit az ArchiCAD a legjobban kielégíti, gyakorlatilag alig használnak Macintosh-t (8,2%) vagy CAD-et (13%). A piac tehát még messze van a telitődéstől.



Trendek



Amerikában az építészeti ágazat válságban van. Ez negatívan érinti a vásárlási szándékot. Az építészek 31%-a és az építési vállalkozók 21%-a szándékozik a következő két évben CAD programot vásárolni. Ezt az adatot a már CAD-et használók arányához viszonyítva, az építészeknél 66%-os, míg az építési vállalkozóknál 160%-os növekedést kapunk az elkövetkező évekre.



A Macintoshon futó építészeti CAD-ek piaca megháromszorozódott a Macintosh II. bemutatása óta. Bár csökkenő mértékben, de még mindig meghaladva az egész CAD piac 10-12%-os növekedési rátáját, folyamatosan növekszik ez a piac.



Az amerikai megjelenés előnyei és hátrányai



A Graphisoft vezetői a piaci belépés előtt az alábbiakban foglalták össze az amerikai piac előnyeit és hátrányait.



Amiért jó ott lenni az amerikai piacon:



Jelenleg az USA jelenti a legnagyobb piacot, a világpiac felét. Lehet-e első a világon a Graphisoft, ha nincs jelen az USA-ban?

Az e területen működö cégek döntő többsége a Szilikon Völgyben működik. A velük való együttműködés sokkal magasabb szinten képzelhető el, ha ők is ott helyben vannak.

Különös hangsúlyt kell fektetni az Apple-val fennálló közvetlen kapcsolatra, mind a technikai fejlesztési támogatás, mind pedig a marketing területén.

Az amerikai számítógép felhasználóknak van a legnagyobb tapasztalatuk, így az onnan érkező visszajelzéseknek elsődleges fontosságuk van a jövőbeni technikai környezet  szempontjából.

A marketing technikája az USA-ban a legfejlettebb, így a cég itt tudná ezt a legmagasabb szintre fejleszteni.

A további fejlődés céljából a Graphisoftnak az amerikai példát követve meg kellene változtatni a működési strukturáját és módszerét.



Amiért hátrányos ott lenni az amerikai piacon:



Az európai és a távol-keleti piac sokkal nagyobb ütemben növekszik.

Az amerikai piacon a legnagyobb a verseny, az iparág többsége hazai piacon konkurrálna a Graphisofttal, ami hátrányt jelentene a helyi ismeretek hiánya miatt.

A fizikai távolság miatt egy intenzív kapcsolatot nem lehet olyan könnyen fenntartani, mint Európában.

Ugyan itt a legfejlettebb a marketing technika, de ez egyben a legdrágábbat is jelenti. A nyereségesség eléréséhez szükséges befektetendő tőke nagyobb, mint bárhol máshol.

A siker meglehetősen kétséges, amit jól jelez az, hogy a high tech amerikai piacán felsült a legtöbb európai cég.

A befektetés annak az európai piacnak a kárára történne, amelyik a Graphisoft pénzügyi hátterét biztosítja.

A Graphisoft már kétszer alábecsülte a szükséges befektetést és a nyereség elérésének a valós időpontját - mi a garancia arra, hogy ezeket a hibákat itt nem követik el.



Mindezek ellenére Bojár Gábor és egy társa 1989 január 18-án megérkeztek San Franciscóba. Napokon belül kibéreltek egy lakást, kocsit és irodát. Nyomattak helyi névjegyet és prospektust. Január végén már részt is vettek a következő Macworld kereskedelmi bemutatón. Az első áttörést 1989 májusában az Amerikai Építészek Intézetének kereskedelmi bemutatója után érték el. A Dan Pecham mérnök és Martin Remsay építész által készített beszámolóban ez olvasható: „A Graphisoft által készített ArchiCAD egy mérnök álmainak valóra válását jelenti. Az ArchiCAD -et messze az első hely illeti meg.” Eladásai ezen bemutató és beszámoló után 52.000 (  -ra ugrottak.



A Graphisoft USA-t a cég legjobb üzletembereinek képességeire alapozva hozták létre, de hijján mindenféle tapasztalatnak az amerikai üzleti életben és elosztási rendszerben. A vállalat tevékenységét a kezdetektől fogva a tapasztalatlanságból fakadó bizonytalanság jellemezte. Az már bizonyossá vált, hogy alulbecsülték az amerikai piacra való bejutás költségeit és időtartamát. Az első évre szánt költségterv 200.000 ( volt, amelyet 400.000 (-ra emeltek fel, s úgy tervezték, hogy az amerikai divizió 1990 végére lesz önfinanszírozó.



Az ArdhiCAD piaci helyzete



A piaci helyzet Európában



1989-ben a Graphisoft összesen 1200 ArchiCAD-et adott el. Az egész világon eladott 22.000 Macintosh építészeti program 29 %-át Európában adták el. Az ArchiCAD Európában egy sokkal exkluzivabb eszközt jelent, mint Amerikában. Magasabb az árfekvése, így a 2.000 (-nál drágább programoké a piac nagyobbik része.



A piaci helyzet Amerikában



Az ArchiCAD-nek két fő versenytársa van: az AutoCAD és az Architron. Az AutoCAD jelentős pozitív vonásokkal rendelkezik az ArchiCAD -del szemben: az IBM PC kompatíbilis világban standarddá vált, igazodás a Macintosh szabványaihoz, jó az Autodesk és a sajtója.



A másik konkurrens terméket, az Architront forgalmazó Gimeor cég költségeket nem kímélve létrehozta saját, teljes munkaidőben dolgozó üzletkötői hálózatát. A vállalat becslése szerint havonta több, mint száz programot adnak el. Piaci jelenlétük attraktívabbnak, jobban szervezettebbnek és „amerikaisabbnak” tűnik, mint a Graphisoft. Az Egyesült Államokban a vevők vonakodnak kis európai cégekkel foglalkozni, mivel tartanak attól, hogy az ilyen cégek az egyik napról a másikra eltűnnek az üzletből. Az ilyen fenntartásaik kisebbek a Gimeorral, mint a Graphisoft-tal szemben.



A MacWeek írja egy cikkében: „... a  főszereplőknek nem sikerült meggyőzni a felhasználókat egyetlen „felszentelt” CAD program használatának előnyeiről...”



Összegezve, bár a Graphisoft jelenlegi piaci részesedése minimális, a saját piaci szegmensében komoly növekedési lehetőségei vannak. Bár technikailag jobb az ArchiCAD, a piacon mégis lényegesen gyengébb a versenytársainál. A piac azonban még félig sincs telitve, egyetlen versenytárs sem tett szert döntő fölényre.



A Graphisoft USA céljai 1993-ig



Az Európában elért pozíció alapján a Graphisoft megvalósítható célja az volt, hogy 1993 végére 35 % piaci részesedést érjen el az Egyesült Államokban.



A már korábban megismert piaci előrejelzéseket tekintve a cél eléréséhez a következő eladási adatokat kell realizálnia:



az adatok US (-ban

�1991�1992�1993��Piaci részesedés�15�25�35��Eladott darabszám�770�1.579�2.653��Havi átlag�64�132�221��Bevétel (eladásból)�1.617.525�3.315.900�5.571.300��

A fenti eredmények eléréséhez szükséges költségek:



�1990/1991 p.év�1991/1992 p.év�1992/1993 p.év��Marketing�348.000�420.000�901.000��Bérek�930.000�874.000�1.109.000��Általános ktsg�406.000�697.000�1.011.000��Termelési ktsg�1320.000�420.000�480.000��

A tervezett bevétel és költség adatokból az alábbi eredmény adatokat kapjuk.

Bevételek�840.000�2.400.000�4.500.000��Kiadások �1.450.000�2.560.000�3.500.000��Profit (veszteség)�(610.000)�(160.000)�1.000.000��	 	

A adatok azt jelzik, hogy a havi rendszeres befektetések 1992 elején válnak profitábilissá. Itt van   a fedezeti pont. Ez időpontig 1.400.000 ( befektetés szükséges, ebből 700.000 ( már el lett költve 1990 szeptemberéig. Nem várható ugyanakkor az összes befektetés megtérülése 1993 május 31-ig, hiszen az 1989. január 1-től 1993. május 31-ig tartó időszakra vonatkozó akkumulált pénzügyi kimutatások még mindig 300.000 ( veszteséget mutatnak.



Tisztán pénzügyi oldalról nézve nyilvánvaló, hogy az amerikai üzlet nem egy jó befektetés. Más üzleti szempontok igazolják a Graphisoft USA létét.



A szervezet



A Graphisoft működésének a legelején Bojár Gábor egy személyben több szervezetet is megtestesített. Ő volt a vállalkozó, aki létrehozta a céget és személyes pénzügyi forrásait használta fel a cash flow problémák leküzdésére. Ő volt az üzletkötő és manager , aki az eladási szerződéseket intézte, aki vitte az ügyeket. Egyidejűleg a programozók egyike is volt. A későbbiekben elsősorban ügyvezető igazgatóként tevékenykedett, s kialakult a célirányos vállalati szervezet.
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A Graphisoft bevételei millió (-ban



A vállalatnak a 90-es évek elején 60 teljes munkaidőben dolgozó alkalmazottja volt. Több mint 40 fejlesztő mérnököt is alkalmaznak tanácsadói alapon. Bár a fejlesztés és a kutatás legnagyobb része Budapesten történik, a személyi állomány folyamatosan váltja egymást más-más külföldi irodában, lehetőségeit biztosítva ezáltal arra, hogy az adott országra vonatkozó különböző szabályok és szokások ismeretében alkalmazkodjanak a piachoz és a helyi termékekhez. A mérnökökön túl a vállalat alkalmaz még több építészt és műszaki tervezőt, akik biztosítják, hogy a kifejlesztett software-ek a legmagasabb szintű alkalmazhatóságot és versenyképességet képviselik.



A Graphisoft részvényeseinek tulajdona, akik teljes munkaidőben a cégnél dolgoznak. A központ Budapesten van. A Graphisoft San Franciscóban lévő irodája az amerikai marketinggel és terjesztéssel foglalkozik, karöltve egy, a kanadai Torontóban lévő irodával. Tevékenységüket a Münchenben székelő Graphisoft GmbH Germany segíti. Ez a müncheni iroda felelős a nemzetközi terjesztésért és a németországi értékesítésekért. A Graphisoft kereskedelmi központja Budapesten van, ahol a vállalat az Apple kizárólagos magyarországi képviselője. A Graphisoftnak az egész világra kiterjedő hálózata van szakkereskedőkből, helyi terjesztőkből és támogatókból, akik pénzügyileg függetlenek a cégtől.



A Graphisoft üzleti filozófiája:



szoros kapcsolat a termékekkel és a vásárlókkal,

elkötelezett alkalmazottak,

lelkes emberekhez és a termékekhez elkötelezett managerek,

informális személyi kapcsolatok és struktúra.























6.                           



Az esettanulmány elsősorban az 1990-1991 -es évek eseményeit írja le. Röviden nézzük meg, hogy mi történt a vállalkozással azóta. Ma a magyar szoftverexport felét a cég adja. Az ArchiCAD világhírű termék lett, eddig több mint 16.000 darabot adtak el belőle. A vállalkozás fizikai méretei nem nőttek lényegesen, nem estek a növekedés bűvöletébe, ma 100 fő dolgozik a cégnél, 1992-ben 12 millió dolláros forgalmat értek el, ez az előző évhez viszonyítva 66 %-os növekedést jelent.



Az ArchiCAD a közelmúltban két újabb sikert ért el. Megkapta az amerikai MacUser magazin szerkesztőségének Eddy- díját, ami a szakmában az Oscar-díj megfelelője, továbbá első helyen végzett a Magyar Építőművészet és PC World által közösen rendezett építészeti programverseny középület kategóriájában.







Kérdések az esettanulmány feldolgozásához





Készítse el a cég SWOT analízisét!

A cég diverzifikálja-e a tevékenységét?

Szükség van-e a cég átszervezésére?

Mit ajánl az amerikai Irodának? Érdemes-e erőltetni az amerikai piaci jelenlétet? Válaszát indokolja meg!
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