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MIÉRT A GRAPHISOFT?

„Informatika” sorozatunk ötödik tanulmánya -  „új szerző” tollából -  a magyar tulajdonú magánvállalatok 
belső hálózati fejlődését kívánja bemutatni. Ehhez jellem ző példaként a Graphisoft Csoport kínálkozott, 
melynek történetét a tanulmány a honi szoftvervállalkozások fejlődésének keretein belül ismerteti. Kitér továb­
bá azon stratégiákra, amelyeket a vállalkozáscsoport az ezredforduló kihívásainak való megfelelés végett kidol­
gozott es alkalmaz.

A fejlett ipari országok mikrogazdasági szférájában ma 
már nem annyira az egységes vállalati (társasági) 
szervezet tekinthető gazdálkodási alapegységnek, hanem 
egyre- inkább az üzleti hálózat, a network-szervezet. A 
céghálózatok, vállalati „konstellációk” a korábbi monoli­
tikus szervezeti alakzatokat, a bürokratikusán tagolt és 
centralizált szervezeti hierarchiákat váltják fel a legkü­
lönbözőbb tevékenységi ágazatokban. A szervezetközi 
hálók és vállalati belső hálózatok adaptációs készsége, 
innovációs kapacitása, versenyérzékenysége minden jel 
szerint felülmúlja az egységes szervezetű vállalatok, 
egyedi gazdasági entitások hasonló jellegű képességeit 
(Szabó, 1999).

Az üzleti hálózat -  akár szervezetként, akár szerve­
zetek együtteseként funkcionál -  az egyes hálózati alko­
tóelemek, network-láncszemek tartós együttélésére és 
kooperációjára, hosszú távú elkötelezettségére és közös 
értékrendjére, valamint kölcsönös áthatására és szüntelen 
interakciójára épül (Jarillo, 1995; Ebers, 1997; Winand- 
Nathusius, 1998).

Az üzleti hálózatok talán legátfogóbb csoportosítását 
jelenti a külső és belső hálózatok szerinti megkülön­
böztető felosztás. A külső hálózatok az önálló szervezetek 
közötti kapcsolatok rendszerével, együttműködési vi­
szonylataival azonosíthatók, míg a belső hálózatok a 
kvázi autonóm egységek és leányvállalatok alkotta cég­
csoportosulásokban, nemzeti vagy multinacionális kor­

porációkban formálódnak ki (Grandori-Soda, 1995: 
Child-Faulkner, 1998; Tari, 1998; Becker, 1999).

A magyarországi üzleti élet szereplői fokozatosan 
sajátították el a vállalati alkalmazkodás különböző mód­
jait, célravezető tanulási módszereit a piacgazdasági 
átmenet időszakában. Ezek az alkalmazkodási utak 
szorosan kötődnek a network-ök képződéséhez, a hálóza­
ti fejlődés egyes lépcsőfokaihoz. A hálózatfejlődés kettős 
iránya hazánkban is jól kivehetően a külső hálózati 
szerveződés (független partnerek laterális vagy vertikális 
irányultságú együttműködésével), valamint a belső 
hálózatosodás (vállalatokon, ill. vállalatcsoportokon 
belüli kollaboratív alakzatok erősödő kirajzolódásával és 
megszilárdulásával).

A másodikként említett hálózatfejlődési tenden­
ciánál maradva, a belső hálózatok kiépülése, s ezzel 
párhuzamosan a belső hálózatokba való bekapcsolódás 
jelensége döntően három vállalati, vállalkozási kört 
érint Magyarországon: a volt „szocialista” állami nagy- 
vállalatok utódszervezetei, a „saját bázisán építkező” 
hazai magángazdaság dinamikusan növekvő vállalkozá­
sai, továbbá a tőkebefektetésekkel „gyökeret verő” 
multinacionális vállalatok képezik azokat a cégeket, 
cégcsoportokat, amelyek szervezeti-tulajdonosi keretein 
belül a hálózatosodás és a hálózathoz csatlakozás folya­
matai alapvetően végbemennek (Kocsis-Szabó, 1999).
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A jelen tanulmányban a magyar tulajdonú magánvál­
lalatok belső hálózati fejlődését (és egyben külső hálóza­
tokhoz történő kapcsolódását) kívánjuk eseti példával 
érzékeltetni. A Graphisoft -  mint napjaink egyre inkább 
globális dimenziót öltő netwojk-szervezete -  különösen 
jó példa a hazai „intelligens” vállalkozások bemutatására. 
Ez utóbbi szervezetek, a kibontakozó tudásbázisú gaz­
daság követelményeinek megfelelően, elsősorban a 
szellemi tőkéjükre és a tanulási képességükre alapozzák 
sikeres tevékenységüket (Pálinkás, 1996). A Graphisoft 
Csoport szinte a vállalkozás kezdeteitől külföldre 
törekedve fejlesztette ki hálózatát,.egyfelől leányvállala­
tok alapításával és disztribúciós partnerek széles körű 
bevonásával, másfelől stratégiai együttműködések, vál­
lalatközi szövetségek kialakításával, továbbá cégfelvásár­
lásokkal és kisebbségi érdekeltségek szerzésével. A 
Graphisoft hálózati működése ezért figyelemreméltó 
tapasztalatokkal szolgálhat a világpiacon valódi helytál­
lásra törekvő, a tanulásra nyitott hazai vállalkozások 
számára.

A magyar szoftver vállalkozás hálózati fejlődése

Az indulás, avagy hogyan válik a hátrányos helyzet 
versenyelőnnyé?

A  Graphisoftot 1982-ben, az első hazai magánvállalkozá­
sok egyikeként alapította két, kizárólag szellemi tőkével 
rendelkező műszaki értelmiségi, a fizikusi végzettségű 
Bojár Gábor és a mérnöki diplomát szerzett Tari István 
Gábor. Mindketten gyakorlatilag kilátástalannak látták 
jövőjüket a bürokratikus állami nagyszervezetek nyújtot­
ta szakmai „lehetőségek” fényében. Számukra jóval 
vonzóbbnak tűnt egy olyan munkahelyi környezet 
megteremtése, ahol alkotóerejük teljes kibontakoztatásá­
val dolgoznak a vezetők és beosztottak egyaránt.

Ezt az elképzelést -  ma úgy mondanánk: víziót -  csak 
egészen önállóan, teljes munkaidejüket felhasználva 
válthatták valóra a társalapítók. Arra a stratégiai 
fontosságú kérdésre, hogy milyen üzleti tevékenységet 
folytasson az induló vállalkozás, önként adódott a válasz 
a számítástechnika világméretű térhódításának idején: 
„foglalkozzunk szoftverfejlesztéssel!" Ez a tevékenység 
nem igényelt különösebben nagy anyagi tőkét és infra­
struktúrát, viszont feltételezte az egyéni kreativitást. 
Mivel az egyik alapító, Bojár Gábor az ún. háromdimen­
ziós (3D) modellezés programozásával foglalkozott 
korábbi munkahelyén, ésszerűnek tűnt, hogy társával, 
valamint későbbi munkatársaival együtt ezen a szűkebb 
fejlesztési területen kamatoztassa szakmai hozzáértését.

A szerencse hamarosan egy szokatlan pályázat for­
májában mosolygott rá az ismeretlen kisvállalkozásra. A 
Paksi Atomerőmű építési munkálatai 1982 végén 
hároméves késésben voltak, s a felügyeletet ellátó Ipari 
Minisztérium pályázatot írt ki az üzembe helyezés meg­
gyorsítását szolgáló számítógépes tervezési modell 
elkészítésére. A minisztérium azért kényszerült a belföldi 
pályázat meghirdetésére, mert COC'OM-lista tiltotta a 
hasonló nyugati programok behozatalát az országba. A  
két innovatív szellemű vállalkozó felismerte a váratlan 
lehetőséget: bár látszólag hátrányos helyzetből indultak a 
pályázaton (az ajánlatokat beküldő tervező vállalatok, 
intézetek többsége úgymond „névvel rendelkező", né­
hány száz dolgozót foglalkoztató szervezet volt), bíztak 
képességeikben, nevezetesen abban, hogy már kész prog­
rammal „rukkolhatnak ki” akkor, amikor nehézkes, rugal­
matlanul reagáló állami versenytársaik ajánlatai felte­
hetően még jórészt csak vállalási árakat és bizonytalan 
határidőket tartalmaznak majd. A megbízás reményében 
ezért jelentős kockázatot vállaltak Bojár Gáborék: fél 
éven keresztül ingyen, adósságokat felhalmozva dolgoz­
tak az atomerőmű csőhálózatának számítógépes mo­
delljén. Végül is az Ipari Minisztérium -  immár a kész 
szoftver láttán -  1983-ban megbízást adott a kicsiny tár­
sulásnak. s a több hónapos munkáért kapott másfél millió 
forint jelentette a vállalkozás igazi induló tőkéjét 
(Hisrich-Vecsenyi, 1991).

A „hirtelen jött” nagyobb pénzösszeg befektetését 
mérlegelve. Bojár Gábor merész lépésre szánta el magát. 
Úgy vélte, a vállalkozás jövőjét csak a külföldi piacokra 
alapozhatják. Elhatározásának mozgatórugóit a követke­
zőképpen világította meg egy újságírónak: „Nem éreztük 
biztosnak a magyar piacot, nem tudtuk, meddig hagyják a 
kisvállalkozásokat szabadon mozogni; a megrendelések 
elsősorban a személyes kapcsolatoktól függtek, aggód­
tunk a jövőnk miatt. Úgy döntöttünk, függetlenedünk a 
magyar megrendelőktől, a nyugati piacnak ajánljuk fel 
szoftverfejlesztői kapacitásunkat. Abban bíztunk, hogy 
sikerül egy-egy külföldi projektbe bedolgoznunk" 
(Takács, 1992).

A Graphisoft első ízben 1983 őszén mutatta be 
háromdimenziós modellezési programját egy német- 
országi szakkiállításon, Münchenben. A csőhálózat-ter­
vező szoftver váratlan sikert aratott, a modellezési rend­
szer iránti érdeklődés -  a két magyar programozó maga 
sem tudta, miért -  messze felülmúlta a remélt bedolgozói 
megbízásokra alapozott várakozásaikat. Utólag vissza­
tekintve a müncheni bemutatóra, a Graphisoftnál elis­
merik: valójában „nem érezték meg” a saját termékükben
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rejlő szakmai szenzációt. Ugyanis -  kényszerűségből -  a 
csőhálózat-tervező szoftver programozását a budapesti 
Geofizikai Intézettől bérelt, több éves, szinte „muzeális­
nak” tekinthető kisszámítógépeken végezték el. Már­
pedig Nyugaton a háromdimenziós modellezésre alkal­
mas mérnöki tervezőszoftvereket csak jóval nagyobb tel­
jesítményű gépeken készítették -  tudniillik ilyen kapaci­
tású számítógépek a nyugati országokban rendelkezésre 
álltak. Ebből a hátrányból újabb előny származott a kis 
vállalkozás számára: 1983-84 táján kezdték meg 
diadalútjukat a világpiacon a személyi számítógépek, s az 
a tény. hogy kisebb teljesítményű PC-n is lehet mérnöki 
modellezést végezni (azaz nem csak nagyságrendekkel 
drágább számítógépeken), különlegességnek számított, 
tehát versenyelőnyt jelentett.

Stratégiai partner keresése -  az Apple-Graphisoft 
együttműködés kezdetei

A müncheni szoftver kiállítás -  a szakmai bemutatkozá­
son túl -  alkalmat kínált arra is, hogy a Graphisoft straté­
giai szövetségest keressen szűkös erőforrásainak 
kiegészítésére, szinergikus pótlására. Bojár Gáborék vilá­
gosan látták, hogy a szoftverek értékesítéséhez hatékony 
marketingeszközökre van szükség, s ilyen erőforrásokkal 
ők nem rendelkeztek. Potenciális szövetségesnek tekin­
tették ezért a nagy hardvergyártó cégeket, amelyek jelen­
tős marketing erőforrások birtokában voltak. Noha a 
magyar vállalkozás felvette a kapcsolatot a számítógép- 
gyártó óriásokkal (IBM, Hewlett-Packard, Digital), a 
stratégiai együttműködés első szálai végül mégis egy 
kisebb amerikai vállalathoz, az Apple Computer-hez 
fűzték a Graphisoftot. Ez utóbbi hardvergyártóval -  ma 
már bátran állítható -  elkerülhetetlen volt a találkozás, az 
„egymásra találás” a szakkiállításon.

A „garázsból indult" Apple -  amely kizárólag kisebb 
számítógépeket gyártott -  az íróasztalokat meghódító 
professzionális PC-k nagysorozatú gyártásával adott 
újabb lökést a nyolcvanas évtizedben a számítástechnika 
viharos fejlődésének. Az Apple-nek, a hardver eladások 
növeléséhez abban az időben szüksége volt igényes, 
„powerful” programokra, amelyek képesek kiaknázni a 
kicsi és viszonylag olcsó gépek valamennyi előnyös tulaj­
donságát. Nem meglepő tehát, hogy az amerikai cég 
egyik vezetője felfigyelt a magyar szoftverre, bár vál­
lalatának kifejezetten nem volt szüksége a csőhálózat-ter­
vező rendszerre. A menedzser azonban felismerte a prog­
ramban egy ígéretes építészeti modellcsomag lehetősé­
gét, és azt tanácsolta a Graphisoftnak: alakítsák át 
építészeknek szánt tervezőprogrammá a szoftvert.

A nyugüti világban az építészeti piac döntően a kis 
létszámmal működő (gyakran egyszemélyes) magán 
tervező irodákból, a számítógépek választékából és a 
felhasználói programokból tevődött össze a szóban 
forgó időszakban. A kis építészmérnöki irodák elő­
szeretettel választották tevékenységükhöz az olcsóbb 
személyi számítógépeket, és a „takarékos, de sokat 
tudó" tervező programokat, amelyekkel családi 
házak, kisebb irodaépületek, esetleg áruházak, 
kórházak modellezését oldották meg.

Az Apple tanácsát megfogadva, csakhamar hosszabb 
távra szóló stratégiai döntést hozott a Graphisolt. 
Elhatározták, hogy a jövőben nem a nagy beruházókat 
(például az erőművi létesítmények építőit) tekintik a tő 
partnereknek (hiszen e cégek megengedhetik maguknak a 
nagyobb és drágább gépek használatát), hanem az 
építészeti irodákat „célozzák meg” szoftver termékükkel. 
A piaci szegmens definiálásához kapcsolódóan perspek­
tivikusnak ítélték azt a lehetőséget is, ha az előnyös hard­
ver-hátteret biztosító Apple-gépeken dolgozhatják ki 
prog-ramjaikat. Az Apple, a maga részéről valóban kész 
volt elősegíteni a háromdimenziós modell továbbfejlesz­
tését, és ennek egyik „kézzel fogható” jeleként 25 ezer 
márka, soha vissza nem térítendő támogatást nyújtott a 
Graphisoftnak. A programfejlesztési munkálatok Tari 
István Gábor vezetésével indultak meg. aki új. tehetséges 
programozó munkatársakat vont be a komplex feladat 
megoldásába. A 3D modell fejlesztéséhez az amerikaiak a 
sikeres Apple II. gépnél professzionálisabbnak számító 
Lisa gépüket is a magyar vállalkozás rendelkezésére bo­
csátották. Ez a gesztus alapvetően új informatikai 
ismeretek elsajátítására adott lehetőséget a Graphisoft 
programozóinak, akiket a COCOM-tiltás elzárt a nyugati 
csúcstechnológiától (a számítógépes hozzáférést -  az 
érvényben lévő embargó miatt -  egy hazai állami kül­
kereskedelmi vállalat, az Interag müncheni irodája közve­
títésével oldották meg).

A formálódó Apple-Graphisoft partnerség másik 
fontos területét a marketing együttműködés jelentette. Az 
amerikai cég marketing tanácsadásait évek múltán is fel­
becsülhetetlenül értékesnek ítélték a Graphisoftnál. nem 
beszélve az olyan propagálási lehetőségekről, mint az 
Apple-katalógusokban való termékmegjelenés, a nemzet­
közi Apple disztribútori tanácskozásokon történő részvé­
tel, vagy a kiállítási standokon megszervezett együttes 
bemutatkozások. Az építészek számára kidolgozott 
ArchiCAD szoftver premierjére úgyszintén az Apple 
meghívása nyomán kerülhetett sor az 1984. évi 
Hannoveri Vásáron (Pistrui-Roure, 1998).
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„Amikor az üzlet beindul” -  
a kivárás sikeres stratégiája

A már kifejezetten személyi számítógépre tervezett 
ArchiCAD 1.0 hannoveri bemutatkozása komoly 
fejlesztési erőfeszítések produktuma volt. a nagyszabású 
vállalkozás azonban nem hozott gyors, közvetlen üzleti 
sikert a Graphisoftnak. Az Apple Lisa -  amely kiválónak 
mutatkozott a háromdimenziós megjelenítés számára -  
magas ára miatt sajnálatos módon megbukott a számí­
tógép piacon. Kihozott ugyan az Apple egy másik gépet 
(Macintosh I.) valamivel később, ez a konstrukció azon­
ban -  képernyőjének kis mérete miatt -  kevéssé volt al­
kalmas (építész)mérnöki felhasználásra. A Graphisoft­
nak, amennyiben hűséges kívánt maradni hírneves straté­
giai partneréhez, nem maradt más választása, mint 
kivárni az Apple következő, várhatóan nagy teljesít­
ményű, mérnöki tervezésre alkalmas asztali számító­
gépét. Ezt a „kiválási stratégiát” -  alacsonyabb ma­
gyarországi működési költségei miatt -  könnyebben 
valósíthatta meg a Graphisoft, mint az Apple gépekre prog­
ramokat fejlesztő nyugati versenytársai (ez utóbbi cégek 
semmiképpen sem vállalhattak két- vagy hároméves 
kényszerkockázatot; egyesek közülük ezért áttértek az 
IBM kompatibilis gépekre, mások tönkrementek).

A kivárás időszakát nem töltötte tétlenül a 
Graphisoft. Új verziókat dolgoztak ki az ArchiCAD tulaj­
donságainak tökéletesítésére, továbbá kifejlesztettek egy 
új kétdimenziós gépészeti tervező programot, és -  nem 
utolsó sorban -  az Apple segítségével megteremtették a 
kapcsolatot az eladói hálózathoz. Azzal, hogy a 
Macintosh I. gépek -  felhasználási korlátáik ellenére -  
kisebb számban mégis gazdára találtak a piacon, a 
Graphisoft, egyedi értékesítéssel bekapcsolódhatott az 
..Apple-világ” vérkeringésébe, és 1985-86 körül elkezd­
hette a kereske-delmi partnerek (disztribútorok, dealerek) 
hálózatának fokozatos kiépítését Nyugat-Európában.

A tervezői felhasználásra alkalmas új Apple gép -  a 
Macintosh II. -  1987 végén jelent meg a piacon, és 
rövidesen tízezres szériákban talált vevőkre. A stratégiai 
partnerhez való hűség végre meghozta gyümölcsét: a 
Graphisoft, folyamatos fejlesztő munkájának köszön­
hetően, szinte egyedül maradt az Apple-CAD piacon, és a 
Macintosh II. eladások megugrásával egyidejűleg piacra 
tudta dobni az új számítógép teljes kapacitását igénybe 
vevő ArchiCAD verzióját.

A piacképes ArchiCAD olyan átfogó építészeti :
megoldásokat modellezett, amelyek tükrözték az épí- I

fészek gondolkodásmódját és tevékenységét. A szoft­
ver csomag tartalmazott egy háromdimenziós model­
lezi) programot, további kisegítő paraméteres tech­
nikákat, kétdimenziós alaprajzi vázlatkészítést, vala­
mint egy rugalmas mennyiségi becslési eljárást a 
költségszámításhoz (Hisrich-Vecsenyi, 1991). A pro­
gram egyaránt hangsúlyosan kezelte a megjelenítést, j 
a design-t és a pontos műszaki rajzokat, ill. a rész- j 
letes költség- és anyagkimutatásokat. Ily módon az • 
ArchiCAD-el sikert remélhetett a Graphisoft -  példá­
nak okáért -  az olasz és francia piacon (ahol inkább 
a megjelenítést helyezik előtérbe az építészek), és 
hasonlóképpen elismerésre számíthatott a német fel­
használók körében (akiknek hagyományos -mérnöki 
precizitását szintén kiszolgálta a modellező pro­
gram).

A Graphisoft 1988-ban megközelítően 1000 Archi- 
CAD-et értékesített, a következő évben pedig csaknem 
2000 program csomagot adott el, főként Nyugat- 
Európában. A Macintosh II. elterjedésével az ArchiCAD 
a vezető Apple-CAD programmá „lépett elő" Olaszor­
szágban, de osztatlan sikert aratott Franciaországban, a 
Német Szövetségi Köztársaságban és Svájcban is. 
Ezekben az országokban már egy idő óta aktívan 
tevékenykedtek a Graphisoft elkötelezett disztribútorai, 
akik kialakították a termék arculatát, marketing munkát 
végeztek és tartották a kapcsolatot az általuk „toborzott” 
dealerekkel -  mindezt részben a saját kockázatukra.

A nagy üzleti sikerrel záruló „kivárási időszakról” így 
vélekedett néhány évvel később a Graphisoft alapító 
elnöke és egyben vezérigazgatója: „Ha 1984-ben kellett 
volna versenybe szállnunk a nagyokkal, valószínűleg 
elvéreztünk volna, 1988-ban viszont kiforrott termékkel 
és jól kiépített viszonteladói hálózattal léptünk a piacra” 
(Sóvári, 1994). Nem kis részben ennek köszönhette a 
Graphisoft, hogy 1988-ban meglepetésszerűen az első 
helyet foglalta el a Macintosh-on futó építészeti CAD 
rendszerek európai eladásai tekintetében, és 1990-ig 
évente rendre megkétszerezte árbevételét!

A G r a p h iso ft  k ü ld e té se  -  
a g lo b á lis  p iaci je le n lé t  fe lé

Már a szoftverértékesítés kezdődő felfutása idején bebi­
zonyosodott, hogy a Graphisoft budapesti székhelyéről 
(egy akkori, infrastrukturálisan viszonylag elmaradott 
szocialista ország fővárosából) nem lehet maradéktalanul 
kielégíteni a külföldi felhasználók adaptálási igényeit, 
továbbá átfogó módon koordinálni a nemzetközi üzleti 
tranzakciókat, a különböző marketingműveleteket és
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eladási kampányokat. Bojár Gábor ezért úgy döntött, 
hogy a megnövekedett bevételeket visszaforgatja a vál­
lalkozásba és leánycéget hoz létre a sokasodó, szinte 
kizárólagosan export feladatok közvetlenebb ellátására. A 
Graphisoft Deutschland -  egy német „csendes” tőkéstárs 
közreműködésével -  első Graphisoft-érdekeltségű leány- 
vállalatként, 1988-ban kezdte meg működését München­
ben. (Ugyanakkor a szoftverfejlesztés -  számolva a ma­
gyar programozók magas fokú szakmai kvalitásaival és a 
K+F tevékenység viszonylagosan alacsonyabb hazai költ­
ségeivel -  változatlanul Budapestre összpontosult.)

A németországi leányvállalat alapítása csak az első 
szervezeti lépés volt a nemzetköziesedés és a globális 
világpiaci jelenlét felé vezető úton. Ha a Graphisoft 
véghez akarta vinni a -  tulajdonképpen kezdetektől val­
lott -  küldetését, misszióját -  „vezető szerep betöltése a 
kis- és közepes méretű cégek között a számítógéppel 
támogatott építészeti tervezési rendszerek világpiacán” -  
feltétlenül jelen kellett lennie az Egyesült Államokban, a 
világ legnagyobb szoftverpiacán. S az újabb stratégiai 
horderejű lépés nem sokáig váratott magára: 1989-ben 
megnyílt a Graphisoft US. Inc. irodája San Franciscóban.

.,Közelebb akartunk kerülni a tűzhöz; kerül, amibe 
kerül! Felismertük, hogy egy szoftvercégnek, amely a 
világpiacon kíván versenyezni, gyökeret kell ereszte­
nie a Silicon Valley-ben ...” -  emlékezett vissza Bojár, 
és négy tényezőiben jelölte meg azokat az indítékokat, 
amelyek az új amerikai leányvállalat alapításához 
vezettek:
-  amerikai jelenlét nélkül nincs világpiaci jelenlét,
-  világpiaci marketinget csak amerikai tapasztala­

tok birtokában lehet folytatni,
-  a legfejlettebb amerikai felhasználókra épített 

szoftverfejlesztés versenyelőnyt biztosít,
-  a termékfejlesztés alapja: közvetlen kapcsolat a 

vevővel (Kutor-Vecsenyi, 1994a).

Ezek a szempontok vezérelték tehát a Graphisoft első 
emberét, amikor egyik munkatársával 1989 elején 
megérkezett az Egyesült Államokba. A következő 
napokban kibéreltek San Franciscóban egy irodát, 
majd lebonyolították a cégalapítás hivatalos for­
maságait és elkészíttették a leányvállalat prospektu­
sait, névkártyáit. Mindezt olyan meglepően gyorsan 
sikerült „nyélbe ütniük”, hogy nem sokkal később 
már részt vehettek a soron következő Macworld 
kereskedelmi bemutatón. Bojár Gábor azzal a meg­
nyugtató tudattal adta át néhány héttel később a 
„stafétabotot” a leányvállalat magyar ügyvezető­
jének, hogy íme, a Graphisoft megjelent Amerikában, 
újabb mérföldkőhöz érkeztek a vállalkozás 
történetében.

A Graphisoft valójában tetemes hátránnyal indult az 
észak-amerikai piacon. Elsősorban tőkeereje volt kevés 
ahhoz, hogy egy megbízható amerikai cég összbenyo­
mását keltse. Az igényes felhasználók és a dealerek elvár­
ják az Egyesült Államokban, hogy a szoftverfejlesztő cég 
mindenképpen hosszú távon maradjon a piacon, továbbá 
megbízható „technical support”-hálózatot működtessen 
és folyamatosan új, javított verziókkal „örvendeztesse 
meg” vevőit. A fiatal kaliforniai leányvállalat kezdetben 
nyilvánvalóan nem tudta kialakítani azt az arculatot, ami 
az ilyen cégtulajdonságokat közvetítette volna. Az 
amerikai üzleti életben való jártasság hiányából szük­
ségszerűen az következett, hogy a Graphisoít egyrészt 
alábecsülte a piacralépés költségeit és időtartamát, más­
részt túlbecsülte az értékesítés lehetőségeit. A 
következmény: a Graphisoft US 1990 közepéig mind­
össze 150 programot adott el teljes áron. miközben fél­
millió dollár veszteséget produkált (Hisrich-Vecsenyi, 
1991).

Az Európában sikeresen „rajtoló” magyar vállalkozás 
így komoly dilemma elé került: vagy kivonul az Egyesült 
Államok piacáról, vagy -  nem kevés ráfordítással - 
erőteljesen fokozza az amerikai leányvállalat aktivitását. 
Bojár Gábor és vezető munkatársai a második utat válasz­
tották, mert ragaszkodtak az amerikai jelenléthez, hiszen 
nemcsak a profit szempontjából ítélték fontosnak az 
ottani kereskedelmi és műszaki támogatási tevékeny­
séget.

A Graphisoft US élére új ügyvezető igazgató került 
1990 augusztusában, egy jó szervezői képességekkel 
rendelkező, amerikai menedzser személyében. A 
hatékonyabb telemarketing stratégia megvalósítása 
érdekében az ő irányításával növelték a munkatársak 
létszámát és folytatták a hirdetési kampányt, továbbá 
intenzívebb együttműködést alakítottak ki a deal­
erekkel, s gondot fordítottak az Apple-hez fűződő napi 
kapcsolatok ápolására is.

A műszaki és szervezési intézkedések hatására 
növekedni kezdtek a programcsomag eladások, bár 
továbbra sem a várt ütemben. (Az amerikai építőipar 
átmeneti recessziója csak részben befolyásolta az eladá­
sok alakulását.) Mindazonáltal a Graphisoft US 1992 
végére a No.l. pozícióba jutott az Egyesült Államokban 
az Apple Macintosh CAD piacán (Kutor-Vecsenyi, 
1994a). A leányvállalat 1993-tól -  ismét új és az előzőnél 
„agresszívebb” amerikai menedzser vezetésével -  már 
látványosabban növelte az észak-amerikai piacról szár­
mazó bevételeit. Bojár Gábor a következő értékeléssel
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összegezte a Graphisoft US működésének első időszakát: 
„...öt év veszteséges időszak után végre rentábilissá vált 
a Szilícium Völgyben létrehozott vállalkozásunk...” 
(Siposs, 1995).

A kilencvenes évek derekán, majd azt követően a 
Graphisoft folytatta a globális piaci jelenlét megterem­
tésére irányuló stratégiáját. Az üzleti terjeszkedés újabb 
állomásait jelezték a Japánban (1994), Hongkongban
(1996) , az Egyesült Királyságban és Spanyolországban
(1997) , az Egyesült Arab Emirátusokban (1998), továbbá 
Brazíliában és Chilében (1999) megnyitott leányvállalati 
irodák. Végső soron elmondható, hogy a magyar cég az 
ezredfordulón -  külföldi leányvállalatai és független 
kereskedelmi partnerei közvetítésével -  már a világ több 
mint 80 országában volt jelen a 25 nyelvre lefordított 
ArchiCAD programcsomagjával, és az építészeti szoft­
vergyártók világranglistáján a harmadik helyet foglalta el.

Azt a nyilvánvaló tényt, hogy a Graphisoft lépésről- 
lépésre világcéggé fejlődött, rangos külföldi szakmai elis­
merések is bizonyították. Az egyik nagyszerű nemzetközi 
siker az amerikai MacUser magazin 1994-ben odaítélt 
Eddy-díjához fűződött a „Best New CAD Software” 
kategóriában. A számítástechnikai Oscar-díjnak tekint­
hető elismeréssel az ArchiCAD 4.5 verzió kidolgozását 
jutalmazták. A következő évben ismét első díjat nyert 
építészeti programjával a Graphisoft: a Computer 
Graphics World nevű tekintélyes szakfolyóirat minősí­
tette a legjobb szoftvernek az ArchiCAD-csomagot a 
„Best CAD” kategóriában. Legutóbb, 2000 elején a sváj­
ci Davosban lezajlott világgazdasági fórum egyik szak­
mai találkozóján ítélték oda a „Technology Pioneer” díjat 
a Graphisoftnak.

Platformfüggetlenség 
és kockázatmegosztás tőkebevonással

Az Apple-Graphisoft együttműködés korai szakaszában a 
két fél kapcsolatait jobbára informálisnak lehetett tekin­
teni. A „hivatalos”, formális kapcsolatfelvételre első 
ízben 1990 szeptemberében került sor, amikor az Apple 
Europe és a Graphisoft Kft. közös budapesti sajtóérte­
kezleten jelentették be az Apple-gépek magyarországi 
értékesítésére vonatkozó disztribúciós szerződésüket. A 
Graphisoft különálló leányvállalatot alapított a kizáróla­
gos disztribútori feladatok belföldi ellátására.

Megelőzően, az importkorlátozások miatt egészen
szűk volt a Macintosh-felhasználók köre Magyar-
országon, s ezért a Graphisoft sem tudta ajánlani
szoftvercsomagját a hazai építésztársadalomnak. A i

COCOM-megszorítások feloldásával és a hazánkba 
irányuló import liberalizálásával természetszerűen 
elhárultak az akadályok az Apple-gépek itthoni for­
galmazása előtt is. Az amerikai cég azért választotta 
a Graphisoftot kereskedelmi partneréül, mert tuda­
tában volt annak, hogy a szoftverfejlesztő vállalkozás 
erősen érdekelt a „Mac-kultúra” magyarországi 
elterjesztésében. Az Apple egyébként ugyanazt a 
követelményt támasztotta a Graphisoft disztribúciós 
tevékenységével kapcsolatban, mint bármely hardver 
kereskedőivel szemben: dinamikus forgalomnöveke­
dés elérése a feladatokat maximálisan szolgáló érté­
kesítési hálózat létesítésével.

A hardverkereskedelem kétségkívül új, befekteté­
sekkel járó profilt jelentett a Graphisoft alaptevé­
kenységéhez képest, de meghatározott előnyökkel is járt 
Bojár Gáborék számára. Magától értetődően a Macin­
tosh-platform hazai kiterjedésével nagyobb lehetőségek 
nyíltak az ArchiCAD értékesítésére, s így végre közvetlen 
kapcsolatba került a Graphisoft az itthoni felhasz­
nálókkal. (A felhasználói kapcsolatok ápolását egy 
leányvállalatra, a Graphisoft CAD Stúdióra bízta az anya­
cég. Az önálló Stúdió 1991 közepétől bonyolítja le a 
hazai szoftverkereskedelmet és biztosítja a Graphisoft- 
termékek technikai hátterét.) A disztribútori szerepkör 
másfajta előnyöket is kínált a magyar vállalkozásnak: a 
Graphisoft részesévé válhatott egy „világléptékű” busi­
ness menedzselésének és részben betekintést nyerhetett 
az Apple-nél folyó technológiai, marketing- és forgal­
mazási tevékenységekbe (Pistrui-Roure, 1998).

A Graphisoft Kereskedelmi Kft. működésének első két 
évében bíztatóan alakultak az Apple-termékek eladá­
sai, s az anyavállalat újabb befektetéseket tervezett 
eszközölni a hardverpiaci pozíció erősítésére. Idő­
közben azonban a számítástechnika világméretű 
előrehaladásában olyan fejlemények következtek be, 
amelyek megkérdőjelezték az Apple-kultúrához való 
szoros Graphisoft kötődést, ideértve az Apple számí­
tógépek „profilidegen ” forgalmazását.

*+ Kilépés az Apple-kötöttség „védernyője” alól

A kilencvenes évek elejétől a nagy információtechnoló­
giai cégek, a korábbi szembenállás helyett a kooperáció 
különböző tormáinak kialakítására törekedtek egymás 
között. Ennek a tendenciának logikus következmé­
nyeként a számítógépes világ egyértelműen elmozdult a 
platformfüggetlenség irányába. Az Apple is feladta addi­
gi elszigeteltségét és felülvizsgálta azt a vállalatpolitikai 
elvét, hogy csak a kis cégeket tekinti a fő vásárlóknak.
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Többek között fejlesztési együttműködést kezdeménye­
zett az IBM-el azért, hogy az Apple-gépekre készített 
számítógépes programok bármely hardverrendszeren 
hozzáférhetőek legyenek.

A Graphisoft sem vonhatta ki magát az általános 
irányzat következményei alól; 1991 táján Bojár Gábor 
üzleti döntést hozott az ArchiCAD Windows-alapú ver­
ziójának kifejlesztéséről. Elhatározását így indokolta 
meg: „...új, még formálódóban lévő üzletpolitikánk meg­
marad az építészek mellett, de attól a lehetőségtől, hogy 
ők válasszák ki a számukra legmegfelelőbb hardvert, már 
nem foszthatjuk meg őket. mert versenyképtelenekké 
válunk. Ez azonban azzal jár, hogy a fejlesztés meg­
drágul. nem beszélve a marketingről, amelynek költségei 
várhatóan megtízszereződnek, hiszen már nem egy fel­
használói klubbal, hanem egy jóval szélesebb réteggel 
kell a kapcsolatokat kiépítem" (Napi Világgazdaság. 
1993).

A multiplatform felé történő elmozdulást a stratégiai 
partner Apple sem vette rossz néven, sőt egyenesen 
ösztönözte a Graphisoftot, hogy „nyisson bátran-’ a 
Windows-felhasználók irányába. A magyar cégnek ezt 
követően már arról kellett gondolkodnia, hogy miként 
lesz képes finanszírozni az ArchiCAD sikeresnek ter­
vezett belépését a számítógépek Windows-alapú világá­
ba. Az előzetes becslések mintegy hat millió dollárra tet­
ték a program fejlesztésével, valamint a forgalmazási 
hálózat kibővítésével, ill. a számottevően növekvő mar­
keting- és reklámtevékenységgel összefüggő ráfordítá­
sokat.

A források előteremtéséről szóló döntés már a jövő 
tudatos megtervezését követelte meg 1993-ban a Graphi­
soft elnökétől és legközvetlenebb vezető munkatársaitól. 
A megelőző tíz év során ugyanis inkább helyzeteket 
ismertek fel („meglátva a szerencse pillanatát”), amikor a 
korlátozó feltételek többnyire a helyes irányba terelték a 
vállalkozást. A Graphisoft történetében most először for­
dul elő -  barátkoztak meg a gondolattal a menedzserek 
hogy valószínűleg a cég működési körén kívül kell a 
hatalmas összeg forrását megtalálni.

A tőkebevonás vagy a hitelfelvétel különböző ter­
mészetű kockázatokkal jár, ezt jól tudták a 
G raphis oft nál. Felmerült, hogy viszonylag könnyen 
lehetne alacsony kamatozású hitelt felvenni a nyugati 
bankoknál. Bojár Gábor azonban kategorikusan 
elvetette ezt a lehetőséget: „Kölcsönt fel lehet venni 
egy ingatlanfejlesztési projektre, ahol az elkészült 
épület szolgál a kölcsön biztosítékául. De hitelt fe l­
venni jövőbeli bizonytalan eladásokra, ez tönkreteheti

az egész céget” (Kutor-Vecsenyi, 1994b). A külső 
befektetőt (mint új résztulajdonost) már reálisabb 
lehetőségként kezelte a Graphisoft menedzsmentje, 
azonban több kérdés vetődött fel a számukra. Vajon 
kíván-e majd beleszólni az üzletmenetbe vagy a ter­
mékfejlesztési döntésekbe az új befektető? Mennyi 
időt igényel a lehetséges befektetők felkutatása és a 
végleges partner kiválasztása? Hogyan viszonyulna a 
külső tulajdonos a Graphisoft azon „hagyományos" 
gyakorlatához, mely szerint nem fizet osztalékot'?

További lehetőségként kínálkozott célszerűen megvál­
ni az immár cégcsoportként működő Graphisoft egyes 
részeitől, egységeitől, esetleg az Apple-gépek forgal­
mazását végző leányvállalat értékesítésével. Bojár 
Gábor elismerte ugyan, hogy a Graphisoft Kereske­
delmi Kft. tevékenysége nem illeszkedik az anyavál­
lalkozás „alapvető képességeihez", de -  emlékeztette 
vezető társait -  az Apple céggel fenntartott kapcsola­
tokat éppen a disztribútori szerepvállalás erősíti.

A Graphisoft igazgatósága alapos mérlegelés után 
végül is úgy döntött, hogy ezúttal még nem von be külső 
forrásokat, és tőkeigényét az egyébként nyereségesen 
működő és mindinkább önállósodó Apple-vezérképvise- 
let eladásából fedezi. A száz százalékos tulajdonrészt 
szerzett külföldi vevő, a tőkeerős MDS pénzügyi csoport 
érdekeltségei abban az időben Franciaországtól Közép- 
Ázsiáig terjedtek, egyik fő tevékenységét pedig az Apple- 
vezérképviseletek irányítása képezte a világ számos 
országában. Bojár Gáborék tehát megnyugodhattak: „jó 
kezekbe” került az Apple-gépek hazai forgalmazása, s ily 
módon joggal remélték, hogy az amerikai vállalathoz 
fűződő szakmai kapcsolataik nem sínylik meg az ..Apple­
business” eladását.

A következő évek fejleményei tanúsították, hogy az 
Apple-Graphisoft együttműködésre nem hatottak ki ked­
vezőtlenül a magyar vállalkozás legutolsó stratégiai lépé­
sei. így például a Graphisoft 1995-ben világelsőként 
mutatta be az Apple egyik legújabb termékének, a Quick 
Time VR (virtual reality) programnak az alkalmazási 
lehetőségeit egy felhasználói program kiegészítéseként, 
sőt egy évvel később a két cég magasabb szintre emelte 
kapcsolatait egy új, széles körű stratégiai megállapodás 
kidolgozásával.

Az Apple Computer és a Graphisoft R&D Számítás- 
technikai Fejlesztő Rt. arról kötöttek megállapodást, 
hogy az európai építészeti számítástechnika piacán 
erősítik a két cég jelenlétét, és igényes számítógépes 
megoldásokat kínálnak a tervezők, ill. kivitelezők 
számára. Ezen túlmenően közösen kívánják fejlesz­
teni viszonteladói hálózatukat, egymást kiegészítő
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termékeiket pedig összehangolt marketing munkával 
szándékoznak a piacra bevezetni. Kötelezettséget vál­
laltak arra is, hogy kiállításokon és hirdetésekben 
vezető helyen mutatják be egymás termékeit a hard­
ver- és szoftverújdonságok megismertetésére (HVG, 
1996a).

független disztribútorok köztudomásúan csak szerényebb 
beruházásokra vállalkozhatnak az adott országban). Az 
Apple-vezérképviselet eladása ezúttal megfelelő invesztí­
ciós hátteret biztosított a Graphisoftnak.

Amint az új leányvállalat 1994-ben működni kezdett 
Tokióban, a kiküldött munkatársak meglepetéssel tapasz-

Japánok a Graphisoftban talták, hogy a japán építészeti CAD-piac nagyobbnak 
ígérkezik, mint a hasonló német vagy amerikai építészeti

A hardverkereskedelem átadásával a Graphisoft ismét 
alapvető tevékenységére, azaz missziója megvalósítására 
összpontosíthatott. A szervezet tagjai és kereskedelmi 
partnerei nagy energiát fordítottak az időközben 
elkészült ArchiCAD for Windows piaci bevezetésére, és 
újult lendülettel folytatódott a Macintosh verziók 
fejlesztése.

A platformfüggetlenség irányába történt elmozdulás 
kétségkívül hozzájárult ahhoz, hogy a Graphisoftnál 
kezdtek a nagyobb külföldi építészeti tervező cégekre 
úgy tekinteni, mint felhasználókra („corporate segment”). 
A nagy tervezőirodáknál ugyanis mindig alap- 
követelmény volt, hogy a program platformfüggetlen 
legyen, s a Macintosh-kötöttség feloldása új lehetősé­
geket teremtett a Graphisoft fejlesztői számára ezeknél a 
cégeknél.

piaci szegmens. Ezek a várakozások később teljes 
mértékben igazolódtak: a Graphisoft Japan Ltd. 1996-ban 
két millió dolláros, 1997-ben már négy millió dolláros 
forgalommal zárta az évet a távol-keleti országban. Ami a 
viszonylag idegen üzleti kultúrába történő beilleszkedést 
illeti, a Graphisoftnak sikerült a legnagyobb helyi építői­
pari cégek, valamint a CAD-szoftver disztribútorok 
együttműködései révén túllépni a nehézségeken. Sok 
segítséget kaptak kezdetben a köbei egyetem 
építészmérnöki karától is, amelynek oktatóit bízták meg a 
japán átírással. „Míg nem szólalt meg japánul a progra­
munk, egyetlen darabot sem adtunk el, és persze mások 
az ottani építési szokások, valamint az építési technológia 
is” -  nyilatkozta egy ízben Bojár, és hozzátette: „... 
Japánban az is szempont a háromdimenziós modellezés­
nél, hogy az elültetett fák öt év múlva milyen árnyékot 
vetnek majd az épület kertjére” (Dalia, 1996).

A „nagyok" igényei természetesen eltérnek a kis- és 
közepes méretű építészeti irodák felhasználói szem­
pontjaitól. A nagy tervezőintézetek például kevésbé 
tartják fontosnak a program könnyű használ­
hatóságát, egyszerű kezelhetőségét, sokkal inkább a 
szoftverfejlesztő vállalkozás image-át, cégértékét, 
hosszú távú stratégiai elkötelezettségét veszik alapul 
a partneri kiválasztásnál. Szakmailag elsősorban a 
munkacsoportban való tevékenykedés intelligens 
támogatásának igénye merül fel a részükről.

A felkelő nap országával kialakított üzleti kapcsola­
tok elmélyülését jelezte 1996-ban az a szerződéskötés, 
amelynek értelmében két japán cég 7.5 millió dollárért 
tulajdonosi részesedést szerzett a Graphisoft Csoportban. 
A magyar vállalkozás menedzsmentje -  amint láttuk -  pár 
évvel korábban már szembesült a külső tőkebevonás 
alternatívájával, de akkor még nem került sor a 
Graphisoft tulajdonosi szerkezetének megváltozta­
tására.

Bár 1994-95 táján a további forgalom növekedését 
még nem a nagy megrendelőktől várták a Graphisoft 
vezetői, fokozatosan új felfogás honosodott meg a 
szervezetben: \,ezután nemcsak a kicsiket, hanem a nagy 
tervezőirodákat is kiszolgáljuk!”

A kulcspiacokat tekintve, Németországban és az 
Egyesült Államokban -  mint erre az előzőekben már 
kitértünk -  önálló leányvállalatokat működtetett a 
Graphisoft. Az amerikai piacra való bejutást követően 
Japán került a Graphisoft „látómezejébe”. Bojár Gábor 
tisztában volt az ottani óriási piaci lehetőségekkel, i 
valamint -  az amerikai tanulságok fényében -  a szűk- I 
séges befektetések nagyságrendjével, és ezért ismét saját ; 
tulajdonú leányvállalat létesítését határozta el. (A j

A vállalkozás belső tulajdonosi viszonylatait első 
ízben 1990 őszén rögzítették. Ekkor alakult át -  a 
„hősi" időszakot (gmk, kisszövetkezet) követően -  
korlátolt felelősségű társasági formába a Graphisoft. 
Az átalakulással egyidejűleg a vállalkozás alapítói és 
néhány, a kezdetektől szintén meghatározó szerepet 
játszó munkatárs egymás között nevesítették a tulaj­
donosi különbségeket a szakmai érdemek alapján. A 

(jjkftAliizonyos üzletrészét pedig fenntartották az újabb 
TŰgok esetleges javadalmazására és a későbbi korrek­
cióra. A részvénytársasági formába történő átala­
kulásra (Graphisoft R&D Számítástechnikai Rt.) 
1994-ben került sor oly módon, hogy a részvények 
domináns hányadát változatlanul az új társaság igaz­
gatósági tagjai (egyben a felső szintű menedzsment 
kulcs személyiségei) birtokolták.
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A japán befektetők, a szoftverfejlesztéssel és számí­
tástechnikai szolgáltatással foglalkozó CSK Group, 
valamint a NIF tőkebefektetési vállalkozás a magyar tu­
lajdonú részvények egy kisebb hányadát (15,5 százalék) 
szerezték meg. A kapcsolatfelvételre egy évvel korábban 
került sor, amikor a CSK egyik tagvállalata licencként 
megvásárolta a Graphisoft térbeli épületmodellezési tech­
nológiájának egy részét. A japánok tulajdonképpen 
„ugródeszkának” tekintették a tulajdonosi befektetést, 
mert távlati céljaik között szerepelt a magyarországi 
szoftverfejlesztésben való közreműködés. A Graphisoft- 
nál viszont már egy ideje arra a meggyőződésre jutottak, 
hogy a jövőben nincs értelme tovább vállalni a teljes 
rizikót a cégcsoport működését illetően, hanem érdemes 
megosztani a kockázatot külső tulajdonosokkal (HVG. 
1996b).

A Graphisoft nem sokkal később megfogalmazott új. 
ambiciózus missziója -  „elsőnek lenni az épületek ter­
vezését, kivitelezését, fenntartását és forgalmazását szol­
gáló információtechnológiai megoldások terén" -  a 
potenciális befektetőknek is szólóan jelölte ki az 
elkövetkező évek követendő irányvonalát.

A Graphisoft, az idézett küldetésnek megfelelően és 
az újonnan szerzett tőkét jelentősen kiegészítve, 
összesen 18 millió dolláros beruházással egy tech­
nológiai irodapark létesítéséhez fogott hozzá 1997- 
ben, a magyar szoftveripar fejlődésének ösztönzése 
érdekében. Az építkezés első szakaszával 1998-ban 
készültek el, 5 a Graphisoft Technológiai Parkban a 
magyar cégcsoport mellett többek között a Microsoft 
Magyarország talált otthonra (Magyar Hírlap, 
1998).

A vállalkozás értéke és a tőzsdei megmérettetés

A Graphisoftnak mint vállalkozásnak az értéke valószínű­
leg először akkor kezdte intenzívebben foglalkoztatni a 
magyar tulajdonos-menedzsereket, amikor a nagy 
építészeti irodákat és kivitelező vállalatokat is 
megcélozták CAD-termékiikkel. A nagy felhasználók 
tudniillik nem annyira a terméket, mint inkább magát a 
szoftverfejlesztő céget, ill. annak piaci elkötelezettségét, 
stabilitását, tőkeerejét „veszik szemügyre” a tervezett 
program vásárlásoknál. A japánok szakmai befektetésénél 
pedig már szükségszerűen merült fel a menedzsereinek és 
más fontos munkatársainak tulajdonában lévő Graphisoft 
Csoport cégértékének piaci elismertetése (Bojár, 1999). A 
kisebbségi részesedésért kapott dollárösszeg első ízben 
nyújtott támpontot a „belső részvényeseknek” is a cég

nemzetközi piaci értékéről. A vállalkozás értékének 
meghatározásához kapcsolódott ebben az időben a 
Graphisoft Csoport irányítási szervezetének átalakítása 
egy világosan tagolt holding-struktúrává (Pistrui-Roure, 
1998).

A későbbiek folyamán logikus döntésként könyvelték 
el a megfigyelők azt az elhatározást, hogy a cégcsoport -  
hollandiai bejegyzésű holdingtársasága révén -  megje­
lenik egy nyugat-európai tőzsdén. A frankfurti tőzsdének 
a -  New York-i NASDAQ-hoz hasonló -  high-tech szek­
ciójában, a „Neuer Markt”-on 1998 júniusában indult a 
kereskedés a Graphisoft részvényeivel.

A részvények egyik hányada tőkeemelésből szárma­
zott, míg a másik részt plusz az opciós mennyiséget 
korábbi részvénytulajdonosok, elsősorban a 
Graphisoft vezetése, igazgatóságának és felügyelő 
bizottságának tagjai, továbbá a cégcsoport dolgozói 
ajánlották fel vételre. Az akció lebonyolításával a 
részvények 20 százalékát terítették közkézhányadként 
(Somogyi, 1998). Kezdetben a kibocsátási árként 
meghatározott 40 márka (20,45 euró) felett keres­
kedtek az amszterdami székhellyel bejegyzett 
Graphisoft NV részvényeivel, de rövidesen csökkent a 
papírok árfolyama. Valófában az történt, hogy a 
hosszabb távra remélt technológiai befektetőktől a 
részvények hamar a fejlődő piacokra szakosodott 
befektetési alapokhoz kerültek át. Az árfolyamra -  a 
Graphisoft menedzsmentjének értékelése szerint -  
emiatt rendkívül kedvezőtlenül hatott az orosz válság 
(Tallósy, 1999).

A cégcsoport 1999 decemberében tartott budapesti 
befektetői prezentációján, Bojár Gábor kifejezetten 
alulértékeltnek minősítette a frankfurti tőzsdén hónapok 
óta kialakult árfolyamot. Az elnök-vezérigazgató leszö­
gezte, hogy -  bár a Graphisoft vezetése fontolóra vette a 
társaság részvényeinek a Budapesti Értéktőzsdére való 
bevezetését -  addig nem jelennek meg a budapesti rész­
vénypiacon eladással, amíg a Frankfurtban forgó 
szoftverrészvények árfolyama nem éri el a kibocsátás ide­
jén meghatározott 20,45 eurós árat (HVG, 1999).

A későbbiekben, 2000 februárjától megerősödtek a 
Graphisoft részvények Frankfurtban. Az új fejlemény azt 
a várakozást keltette a BÉT befektetőiben, hogy a koráb­
ban tervezettnél jóval hamarabb, már tavasszal sor kerül­
het a budapesti tőzsdei bevezetésre anélkül, hogy a 
papírokat kivezetnék a frankfurti tőzsdéről (Talóssy, 
2000a; HVG, 2000a). A budapesti tőzsdei felügyelet 2000 
áprilisában engedélyezte az amszterdami székhelyű 
Graphisoft N.V. részvényeinek bevezetését a BÉT-re. A
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budapesti, májusban sorra került bevezetést egyébként 
nem kísérte új részvények kibocsátása, mert az 1998-as 
tőkeemelés nyomán a Graphisoftnak nincs szüksége friss 
tőke bevonására (1999 végén, összes eszközei 42 száza­
lékát kitevő 18,2 millió euró készpénzzel és rövid távú 
kötvényjellegű befektetésekkel rendelkezett a szoftver- 
vállalkozás). A cégcsoport alapító vezetői -  akiknek tulaj­
doni hányada időközben 57 százalékra csökkent -  készek 
arra, hogy szükség esetén, a forgalom élénkítésére piacra 
dobják a BET-en saját részvényeik egy részét, megőrizve 
50 százalék plusz egy részvényt (Tevan. 2000).

Az ezredforduló kihívásai és a Graphisoft Csoport

Az AEC piaci környezet és a Graphisoft részesedése 
a CAD/AEC piaci szegmensben

A számítógéppel támogatott tervezés (CAD) technológia 
fontos piacai, felhasználói az építészeti (architecture), az 
épületgépészeti (engineering) és épületkivitelezői (con­
struction) ágazatok (AEC). E három felhasználói ágazat 
1996-ban mintegy 13 százalékos arányt képviselt a világ 
CAD szoftver piacán realizált 7 milliárd dollár összértékű 
eladásokból.

Az AEC piacon a CAD szoftverek eladásai a main­
frame és munkaállomás (szerver) platformokra, valamint 
a személyi számítógép (PC) platformokra egyaránt 
irányulnak. Amíg azonban a nyolcvanas évtized kezdetén 
a személyi számítógépek gyakorlatilag nem játszottak 
szerepet az AEC ágazatok számítógéppel támogatott ter­
vezési tevékenységében, a kilencvenes évek közepén a 
PC platform már 48 százalékos részesedési arányt ért el a 
mainframe és munkaállomás platformok 52 százalékos 
részesedése mellett. A Graphisoft fejlődésének bemu­
tatásánál láttuk, hogy a vállalkozás kezdettől fogva a 
személyi számítógép alapú CAD/AEC szegmensben 
értékesítette ArchiCAD program csomagjait.

Az 7. táblázat a Graphisoft világpiaci részesedésének 
alakulását szemlélteti az AEC piacról származó CAD 
szoftver bevételek tükrében, az 1990. és 1996. évi adatok 
feltüntetésével.

Az 7. táblázatból kitűnik, hogy 1990-ben a 
Graphisoft 3,2 millió dollár árbevételre tett szert 
ArchiCAD eladásaival a PC-alapú CAD/AEC szegmens­
ben, azaz 2,2 százalékos világpiaci részesedést mondha­
tott a magáénak az adott piaci szegmensben. A magyar 
cég 1996-ra figyelemreméltó módon növelte ezt a 
részesedési arányt: a PC CAD/AEC szegmensben 17,2 
millió dollárért értékesített ArchiCAD programokat, s ez
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/. táblázat
CAD/AEC szoftver bevételek a világon 

(millió dollár)

Év Összes CAD/AEC PC CAD/AEC Graphisoft
eladás eladás (ArchiCAD)

1990 370,0 146.0 3,2
1996 946,0 479,0 17,2

Forrás: Pistrui-Roure (1998)

a bevétel 3,6 százalékos világpiaci részesedést ered­
ményezett az adott szegmensben. Ugyanezen évben -  az 
árbevétel alapján -  a CAD/AEC Macintosh platformon 
meghaladta az 50 százalékot a Graphisoft világpiaci 
részesedése, tehát ebben a szűkebb szegmensben piac­
vezetővé vált a magyar szoftverfejlesztő. (A Graphisoft 
Csoport létszáma 140 fő volt 1996-ban, ebből a főállású 
létszámból 100 fő dolgozott Budapesten -  közülük 60 
fejlesztő -, és 40 fő pedig külföldön tevékenykedett.)

Az ArchiCAD eladások a Graphisoft összes 
árbevételének több mint 90 százalékát képezték 1996- 
ban. Az ArchiCAD verziók értékesítésének az összes 
bevételekhez viszonyított rendkívül magas hányadát a 
cégcsoport -  későbbi, a kilencvenes évek végére vonat­
kozó -  bevételi előirányzatai sem tervezték alapvetően 
módosítani (2. táblázat).

2. táblázat

A Graphisoft Csoport tervezett árbevételei 
(millió dollár)

1996 (tény) Előirányzat**
1997 1998 1999

Összes ArchiCAD 
eladások 17,256* 22,170 28,940 42.125

Egyéb eladások 1,600 4,200 5.400 4,212
Összes árbevétel 18,856 26,370 34,340 46,337

* A Macintosh, ill. Windows alapú ArchiCAD eladások aránya: 
60:40 (1997-től az utóbbi verzió előretörését prognosztizálták a 
Graphisoftnál)
** A bevételi előirányzatok tartalmazzák a nagy felhasználók­
nak (corporate users) 1997-től értékesített ArchiCAD for 
Team Work verzió tervezett bevételeit.

Forrás: Pistrui-Roure (1998)

A CAD/AEC piaci szegmensből hosszú évek óta 
kevésszámú szoftverfejlesztő céghez folynak be az eladá­
sokból származó bevételek. A személyi számítógép alapú
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CAD/AEC eladások bevételei hasonlóképpen csak 
néhány fejlesztő vállalatra koncentrálódnak: 1996-ban a 
PC CAD/AEC szegmensben elért összes jövedelem kb. 
90 százaléka hat cégnél „csapódott le”.

A Graphisoft versenytársai közül az Autodesk cég 
emelendő ki. amely a nyolcvanas évtized második 
telében a leggyorsabban növekvő amerikai szoftver­
előállítóként hívta fel magára a figyelmet. Az Autodesk 
által kifejlesztett AutoCAD program Macintosh verziója 
az ArchiCAD egyik fő „vetélytársa” volt a kilencvenes 
évek elején. Emellett az amerikai vállalkozás kétdimen­
ziós rajzolási AutoCAD programja az IBM PC (kompati­
bilis) világban rövidesen standard alkalmazássá vált, és 
abban a szegmensben piacvezető pozícióba került. Egy 
másik korai versenytárs, a Claris -  amely kizárólag 
Apple-platformokra fejlesztett ki szoftvereket -  CAD 
programjának tulajdonságaival messze elmaradt az 
ArchiCAD könnyű kezelhetőségétől és magas szintű 
funkcionalitásától (Kutor-Vecsenyi, 1994b). Hasonló 
összevetést lehetett tenni az ArchiCAD. valamint a ma­
gyar program technikai értelemben vett legközelebbi 
szoftverriválisai, az Allplan és az Aries programok 
között.

A későbbiekben (1996) az AutoCAD forgalmazója, 
az Autodesk fuzionált egy sikeres CAD szoftvert 
(Microstation) kifejlesztő céggel, és az egyesült vál­
lalkozás a legerősebb szoftverfejlesztő pozíciójába került 
a CAD/AEC ágazatban (Pistrui-Roure, 1998). Az 
Autodesk piaci részesedése -  a magyar cég fokozatos 
térnyerése ellenére -  a kilencvenes évtized végén 60 
százalékos volt a PC CAD szegmensben, megközelítően 
tízszerese a Graphisofténak (Tevan, 2000).

A G raphisof t  termékei:
K+F tevékenység és akvizíciós stratégia

A Graphisoft alapterméke az ArchiCAD, amely műszaki 
szempontból egy „objektum-orientált épület szimulátor­
nak” tekinthető. Az ArchiCAD piaci ereje a program 
könnyű használhatóságában és az épülettervezést szol­
gáló információgazdagságában rejlik. Fő vásárlóit hosszú 
idő óta a kisméretű építészeti tervező irodák, az építési 
vállalkozók és a belsőépítészek alkották; ezek a felhasz­
nálók különösképpen értékelik a program integráltságát, 
vagyis azt, hogy egyetlen integrált adatbázisban található 
az épülettel kapcsolatos összes információ és a tervezés 
minden fázisa ugyanazzal a programmal elvégezhető.

Az alaptermék kifejlesztését Tari István Gábor szelle­
mi termékével, az ún. geometrikus leíró nyelvezettel

(GDL) alapozták meg (1982), majd az épületszimulációs 
technológia segítségével dolgozták ki az ArchiCAD PC- 
platform verzióját (1984). A fejlesztő munka következő 
fázisában a „Virtual Building” koncepció született meg 
(1987), később pedig az Apple cég Quick Time VR tech­
nológiájának ArchiCAD adaptációja következett (1995). 
(A QTVR technológia révén az ArchiCAD-et felhasználó 
építész képes egy szabadon bejárható fotorealisztikus 
környezetet vizuálisan megjeleníteni a megbízónak.) A 
Graphisoft 1996-ban jelent meg a piacon az ArchiCAD 
5.0 verzióval, amely a digitális épület koncepciójának és 
az integrált tervezésrajzolás megközelítésnek a továbbfe j­
lesztését oldotta meg (CAD, 1996; Computer & Design, 
1996).

Bár az ArchiCAD-et mindig is „komplett megoldás­
ként” ajánlotta az építészek számára a magyar vál­
lalkozás, a programcsomag idővel új funkciókkal, modu­
lokkal gyarapodott, a speciális felhasználói célokat szol­
gáló kiegészítő termékek (pl. PlotMaker, StairMaker) for­
májában. Ezzel a moduláris programfejlesztéssel sikere­
sen elkerülték a Graphisoft fejlesztői, hogy az eredeti 
ArchiCAD nehezen kezelhetővé váljon.

A Graphisoft még a nyolcvanas években -  egy olasz 
cég megbízásából -  kifejlesztette az ipari alkalmazás­
ra felhasználható topCAD szoftvert. A topCAD két­
féle verziója szerződés szerint az olaszok tulajdonába 
került, viszont a Macintosh-on futó programváltozat­
tal nem sokkal később piacra lépett a magyar vál­
lalkozás. A topCAD magas szintű, 2D CAD program 
olyan felhasználók számára, akiknek pontos 
szerkesztésre, 2D paraméterezésre és együttes dimen- 
zionálásra van szükségük (CHIP, 1990).

A Graphisoft gyakorlatilag sohasem fektetett említés- 
reméltó erőforrásokat e gépészeti szoftver piaci mar­
ketingjébe, noha időről-időre finomította a prog­
ramot. (Feltehetően attól tartottak a kisvállalko­
zásként indult cégnél, hogy „nem élhetnek meg" a 
gépésztervezési piacon.) A topCAD program eladásai 
1996-ban nem egészen 10 százalékkal részesedtek a 
Graphisoft összes bevételeiből (v.ö.: 2. táblázat). A 
program kezelése viszonylag nagy hozzáértést 
követel, s így kevéssé terjedt el széles felhasználói 
körben.

Amikor a Graphisoft fejlesztői közelebbről megis­
merkedtek a nagy építészeti felhasználók szakmai kíván­
ságaival, kiderült, hogy a nagy létszámú tervezőintézetek 
nem igénylik a szoftverprogramok integráltságát. Az 
ilyen „tekintélyes” építészeti irodákban elválnak 
egymástól a tervezési munkafázisok, azaz pl. külön kon-
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cepcionális tervezők, külön rajzolók dolgoznak, szigo­
rúan rögzített feladatmegosztási elvek alapján. A magyar 
programozóknak ezért olyasfajta intelligens támogatási 
funkciót kellett beépíteniük az ArchiCAD-csomagba. 
amely lehetővé teszi, hogy egyidőben számos tervező 
dolgozhasson ugyanazon építészeti elképzelés meg­
valósításán. Időközben jó néhány kisebb építészeti iroda 
is fellépett azzal az igénnyel, hogy a Graphisoft támogas­
sa a csoportmunkát (IDG Számítástechnika, 1995).

Az intenzív fejlesztő munka eredményeként mutatta 
be a Graphisoft -  1996 őszén -  az ArchiCAD for Team- 
Work (a csoportmunkát hálózatban párhuzamos tervhoz­
záféréssel támogató) verziót, az általa szervezett 
budapesti Nemzetközi Disztribútori Konferencián. Az 
ArchiCAD for Team Work az ArchiCAD soron következő 
kiterjesztéseként 1997-ben lépett be a piacra, és hoz­
záférhető volt az ArchiCAD 5.0 program felhasználói 
számára, a Mac OS és a Windows 95/NT operációs rend­
szereken egyaránt.

Az ArchiCAD for TeamWork szakmai és piaci fogad­
tatása nagyon kedvező volt 1997-ben, amit néhány, 
világszerte ismert tervező és kivitelező óriáscég 
(Kajima, The Rice Daubney Group, STUDIOS 
Architecture, Honkar akenne) elismerő nyilatkozatai 
is tanúsítottak. Japán legnagyobb épületkivitelező 
vállalatának, a Kajima Corporation-nck egyik 
menedzsere a következőképpen fogalmazott: „Erez­
zük, hogy a Graphisoft különleges figyelmet szentel 
nekünk. Mély benyomást tett ránk az a gyorsaság, 
ahogyan a fejlesztők reagáltak kívánságainkra" 
(Graphisoft, 1997).

A kilencvenes évek második felében lanyhuló ter­
vezői megrendelések arra késztették az építészeket szá­
mos országban, hogy szélesítsék szolgáltatásaik, ill. meg­
bízóik körét, és fűzzék szorosabbra kapcsolataikat a 
kliensekkel. Az egyik „kitörési pont” a létesítmény 
menedzsment (facility management), épületfenntartás 
(building maintenance), ingatlangazdálkodás és -forgal­
mazás (asset and lease management) területein kínálko­
zott az építészek, kivitelezők és más vállalkozók számára. 
A Graphisoft vezetői időben felfigyeltek erre a szemlélet- 
változásra és úgy vélték, a háromdimenziós megjelenítés 
új szoftver alkalmazási lehétőségekhez segítheti a cég­
csoportot ebben a tevékenységi szférában. A piacon 
kapható, a létesítmény menedzsmentet támogató szoftver 
megoldások jórészt középszerűnek számítottak fejlesztői 
szemszögből, ezzel szemben a Graphisoft „Building/- 
Facility Management” modellezése természetes kiterjesz-
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tést jelentett az ArchiCAD-hez kötődő „Virtual Building" 
koncepció számára. Az új alkalmazási területre való 
betörés reményében indultak meg tehát a fejlesztési 
munkálatok a Graphisoft-nál, s a K+F részleg elkötelezett 
és kreatív tevékenységének köszönhetően mutathatta be a 
cég 1999 őszén az ArchiFM 2000 elnevezésű, ingat­
langazdálkodást segítő szoftvert.

Az ArchiFM szoftver elsőként kidolgozott angol 
verzióját szintén kedvezően fogadta a piac, s a Graphisoft 
már a különböző helyi változatokat jelenteti meg 2000- 
ben, amely programok közül kiemelkedő jelentőségű a 
japán verzió elkészítése. Az ArchiFM változatok 
értékesítéséből 2-3 millió euró bevételt vár a cégcsoport 
2000-ben, néhány év múlva pedig az új termék árbevétele 
meghaladhatja az ArchiCAD-ét, hiszen -  vélik a Graphi- 
softnál -  ,,egy-egy épületet csak egyszer kell megter­
vezni, üzemeltetni viszont folyamatosan” (Tevan, 2000).

Ugyancsak 1999-ben fejlesztette ki a Graphisoft a 
Log Flome Solution elnevezésű programot. Ez a szoftver 
meghatározott területeken összeköti, integrálja az 
építészeti tervezést az épületelem gyártással. A program 
oly módon növeli a technológia hatékonyságát az előre 
gyártott elemeknél, hogy az építészeti tervadatok fel- 
használásával közvetlenül utasítja a gyártósorokat a 
megfelelő méretű -  betonból, fából, fémből készült -  
épület-komponensek előállítására. Az ArchiCAD-CAM 
direkt kapcsolatot megvalósító program felhasználásával 
elsőként a finn Honkarakenne cég rönkfaházai készülnek 
2000 elejétől (Graphisoft, 2000).

A megfigyelők a cégcsoport növekedése szempont­
jából legígéretesebbnek talán az internetes üzletágat te­
kintik a Graphisoft új fejlesztési irányai közül. Az 
építőanyagok, valamint a berendezések (bútorok, lakás- 
és irodafelszerelések) háromdimenziós megjelenítésének 
segítségével ugyanis az építészek azonnal beilleszthetik 
terveikbe az Internetről letöltött tárgyakat. Az internetes 
objektumkezelő eszközök (GDL Object Tools) alkal­
mazása tehát összekapcsolja az elektronikus kereskedel­
met az épülettervezéssel, amely lehetőség igénybe­
vételére, kiaknázására elsősorban az amerikai piacon 
számítanak a Graphisoft programtervezői (piacelemzők 
szerint 2003-ban közel harminc milliárd dollár értékű 
épületkomponens talál majd gazdára az e-commerce 
útján az Egyesült Államokban).

A Graphisoft hosszú idő óta tartó -  lényegében töret­
len -  fejlődése, dinamikus növekedése, az új piaci szeg­
mensek meghódítása mindig rendkívüli erőfeszítéseket 
követelt a K+F terület (Budapesten dolgozó) munkatár­
saitól. A fejlesztői létszám növelése -  a sajátos belső vál­
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lalati értéknek tekintett „Graphisoft kultúra” megőrzése 
miatt -  azonban nem követheti mechanikusan az üzleti 
terjeszkedés dimenzióit. Bojár Gábor évente 10-15 
százalékban határozza meg a szoftvermérnökök létszám- 
növelésének mértékét (Pákozdi, 1997). Az emberi erőfor­
rásoknak ez a szükségszerűen „limitált” menedzselése 
időről-időre felveti a kérdést a cégcsoportnál: a soron 
következő fejlesztési projekt sikeres véghezvitele, ered­
ményes befejezése megoldható-e a rendelkezésre álló 
hazai mérnöki tudáskapacitással?

A K +F területen belüli munkamegosztásról az 7. ábra 
sémája nyújt felvilágosítást.

A legutóbbi időszakban a kutatás-fejlesztés színvo­
nalát akvizíciók és stratégiai együttműködések révén 
törekszik még magasabb szintre emelni a Graphisoft 
vezetése.

A vállalati felvásárlások és kisebbségi tulajdon- 
hányad befektetések akciósorozata 1999 januárjában 
kezdődött, amikor a Graphisoft németországi leányvál­
lalata 1,25 millió euró összegért megvásárolta a Wiechers 
& Partner cég -  mintegy kétszáz vevővel rendelkező -  
szoftverfejlesztő divízióját. A részleg Bauplan szoftverje 
az ArchiCAD-hez hasonló építészeti tervező program, 
amely az Unix operációs rendszer alatt működik. A né­
metországi terjeszkedés azt a célt szolgálja, hogy a helyi 
piac sajátosságainak, a német szabványoknak megfe­
lelően tökéletesítsék az ArchiCAD ottani verzióját.

A mai számítástechnikai feltételek között Ném et­
országban például fé l  milliméter pontossággal kell 
működnie a háromdimenziós modellezésnek, a CAD 
technológiának. Ez a hibahatár a kivitelezésnél nem 
tartható (vagyis értelmetlen ezzel a pontossággal ter­
vezni), de a német építészek ragaszkodnak a program  
ilyen precizitási fokit funkcionálásához (Magyar 
Hírlap, 1998).

A  nagy-britanniai Cymap cég felvásárlását 1999 
decemberében jelentette be a Graphisoft Csoport. A brit 
cég fűtési, szellőzési, klimatizálási és épületgépészeti 
műszaki megoldások tervezését segítő szoftvert gyárt. A 
magyar vállalkozás ötvözni kívánja a Cymap tech­
nológiáját saját „Virtual Building” koncepciójával, s ily 
módon az épületgépészeknek is tud a jövőben „testre - 
szabott” szoftvert kínálni.

A Cymap grafikai alapú CAD Link termékcsaládja 
együttesen vagy külön-külön felhasználható modu­
lokból áll. A bristoli székhelyű Cymap jelenlegi évi 
egy millió eurós forgalma, a Graphisoft menedzs­

mentjének számításai szerint erőteljesen növekedhet 
az ArchiCAD és a CADLink integrációjával. A fe l­
használók ugyanis komoly érdeklődést mutatnak a 
virtuális épülettechnológia ilyen jellegű kiegészítése 
iránt. A brit cég 800 ezer fontért cserélt gazdát, amely 
összegnek a fe lé t egyenlítette ki a Graphisoft, a 
hátralékot pedig akkor fize ti ki, ha a jelenleg  
kismértékben veszteséges Cymap üzleti terve meg­
valósul (HVG, 1 9 9 9 )/

I . ábra

A Graphisoft K+F szervezete

Forrás: Pistrui-Roure, 1998

Ugyancsak 1999 végén jelentette be a magyar cég-cso­
port, hogy kisebbségi részesedést szerzett a német 
CETEC Vision részvénytársaságban. A Graphisoft új 
partnere, az ötven főt foglalkoztató CETEC közel tíz éve 
foglalkozik integrált épületgépészeti rendszerek automa­
tizálásával, ill. üzemeltetésével, valamint e rendszerek 
vizuális megjelenítésével. Fő terméke a különféle belép­
tető, valamint veszélyjelző rendszereket összekapcsoló 
Prizma-program, amelyet olyan nagy németországi cégek 
is alkalmaznak, mint az Allianz, a BMW vagy a SAP. A 
CETEC termékskálája -  szakértői vélemények szerint -  
ideálisan illeszkedik a G raphisoft ArchiFM  2000 
fejlesztéséhez (Korányi, 1999).

Flasonlóképpen a létesítménygazdálkodást támogató 
ArchiFM szoftver optimális kiegészítését és kiterjesztését 
reméli a Graphisoft az amerikai Drawbase Software cég 
CAFM-programjától. A newtoni (Massachusetts állam) 
székhelyű Drawbase száz százalékos felvásárlásával (a 
2000 áprilisában bejelentett akvizíció mindössze két mil­
lió dollárjába került a Graphisoftnak) olyan szoftver-
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megoldásokhoz jut a magyar cégcsoport, amelyeket a 
nemzetközi piacon az építészetben, az ingatlanüzletben, a 
pénzügyi szektorban, a távközlésben, az egészségügyben 
és a kormányzati szektorban használnak (Tallósy, 2000b).

A Graphisoft építőipari internetes fejlesztői stratégiá­
jának valóra váltását szolgálja a japán Expression Tools 
szoftvercégben szerzett kisebbségi (20 százalék alatti) 
tulajdonrész. A szintén 2000 áprilisában bejelentett tulaj­
donhányad vásárlással a magyar befektető a japán tár­
saság stratégiájának alakításába is beleszólási jogot nyer.

Az Expression Tools egy általános célú háromdimen­
ziós modellező-szoftver kifejlesztője. A japán piacon 
komoly pozíciókkal rendelkező kis cég főbb megren­
delői között tartják számon a szigetországi internetes 
szolgáltatások vezető szereplőit, a Softbankot és a 
Canont. A kisebbségi részesedéssel kialakuló 
együttműködés keretében a Graphisoftnál kidolgozott 
geometriai leírónyelv (GDL) és az ArchiCAD kom­
patibilissé válnak a japán cég termékeivel, ezáltal az 
Expression Tools több mint százezer felhasználójával 
kerül közvetlen alkalmazási kapcsolatba a magyar 
cégcsoport (Tallósy, 2000c).

A Kajima Corporation (az egyik legnagyobb japán 
építőipari társaság), továbbá katalógus szerkesztéssel 
foglalkozó leányvállalata, a Plus Alpha, valamint a 
Graphisoft Csoport által 2000 májusában aláírt együtt­
működési megállapodás úgyszintén illeszkedik a magyar 
szoftvercég építőipari internetes stratégiájába. A Kajima a 
Graphisoft GDL-technológiáját alkalmazza a jövőben, új 
elektronikus tevékenységének kialakításához.

A Plus Alpha leánycég arra szerződik a japán 
épületelem- és építőanyaggyártókkal, hogy katalógu­
saikat elektronikus úton, a GDL alkalmazásával 
jelenteti meg. Az objektumokat ezt követően a Plus 
Alpha honlapján keresztül értékesítik, és az anyavál­
lalat Kajima is azokat használja fel építészeti tervein 
(Tallósy, 2000d).

Megfigyelők szerint a vázolt együttműködés túlmutat 
a hagyományos vállalati kapcsolatok dimenzióin: azzal, 
hogy a japán építőipari óriáscég a Graphisoftra alapozza 
új integrált rendszerét, a két vállalat közötti stratégiai 
szövetség kereteinek megszilárdulását mozdítja elő.

Az egyik legfrissebb együttműködési megállapodást 
az ugyancsak japán RIK szoftverfejlesztő céggel írta alá 
a Graphisoft, amelynek értelmében a japánok ezentúl az 
ArchiCAD-re támaszkodva kínálják új generációs kert- 
és környezettervező CAD-megoldásukat.
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A Graphisoft tulajdonosi hálózatához kapcsolódott 
legújabban az internetes kereskedelemmel foglalkozó, 
San Francisco-i székhelyű Object Online Inc.; a két 
amerikai magánszemély tulajdonában lévő cégben öt 
százalékos tulajdonrészt szerzett a magyar vállalkozás- 
csoport (HVG, 2000b).

A disztribúciós hálózat
és az eladást követő szolgáltatások

A Graphisoft értékesítési hálózatának létrehozását 
alapvetően meghatározta az a sajátosság, hogy a magyar 
szoftvervállalkozás termékeit túlnyomórészt külföldön 
vásárolják. Az előzőekben utaltunk arra, hogy a 
Graphisoft a nyolcvanas évek közepén alakította ki a for­
galmazás rendszerét Nyugat-Európában, majd ezt 
követően -  lépésről-lépésre -  egy világméretű disztribú­
ciós hálózatot épített ki a kilencvenes évtizedben. Ebben 
a tanulási folyamatban néhány évig közvetlenül az Apple 
forgalmazási hálózatához kapcsolódott a Graphisoft. s 
szinte „belülről” tapasztalhatta meg, miként kereskedik 
egy számítástechnikai világcég, és hogyan szervezi meg 
az eladást követő szolgáltatásokat.

Az ArchiCAD tömeges értékesítése 1987 végén 
kezdődött el; azt megelőzően néhány „megszállott” 
független partner kizárólagos joggal foglalkozott a prog­
ram egyedi jellegű értékesítésével, elsősorban Német­
országban, Franciaországban, Svájcban és Olaszország­
ban. Ezek a kereskedelmi képviselők azután kialakították 
saját viszonteladói hálózatukat a megnövekedett eladások 
lebonyolítására. Az európai disztribúciós struktúra 
megerősödésével napirendre került a legnagyobb alkal­
mazási piacokon (Németország, USA, Japán) tevékeny­
kedő leányvállalatok alapítása, illetőleg az Európán kívüli 
országokban megbízandó független partnerek „beszerve­
zése”. A globális piaci jelenlét fokozatos megteremtése 
során olyan, alacsony 1 főre jutó nemzeti jövedelemmel 
rendelkező országok is felkeltették a Graphisoft érdek­
lődését (pl. India, Indonézia, észak-afrikai országok), 
ahol az építészek viszonylag magasabb jövedelme szá­
mottevőbb szoftvereladásokat ígért.

A kulcspiacokon működő, saját tulajdonú leányvál­
lalatok mellett tehát az értékesítési hálózat másik 
összetevőjét a független kereskedelmi partnerek 
(disztribútorok), harmadik komponensét a viszont­
eladók (dealerek) alkották az egyes országokban. A 
független marketing partnerek „lokalizálták” az 
ArchiCAD-et (vagyis gondoskodtak a program adott 
nyelvű változatának előállításáról), továbbá piacku­
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tatást és PR-tevékenységet végeztek, megszervezték 
az eladási csatornákat (dealerek felkutatásával), 
valamint technikai támogatást nyújtottak az eladást 
követé) szolgáltatások keretében. A viszonteladók lát­
ták el a kiskereskedelmi tevékenységet, illetőleg 
foglalkoztak közvetlenül a vásárlók meggyőzésével és 
betanításával, továbbá tréninget adtak stb.

Az értékesítési csatornák tökéletesítése, a szorosabb 
üzleti kapcsolatok kialakítása érdekében 1994 körül 
bevezetésre került a cégcsoporton belül a „regionális 
sales manageri hálózat” rendszere. Ennek keretében 
földrajzilag jól elhatárolható térségekre -  kezdetben 
tíz régióra -  osztották fel a Graphisoft piacait, s min­
den régió élére az értékesítésért teljes felelősséggel 
tartozó kereskedelmi menedzsert állítottak. Egy adott 
régió kereskedelmi menedzserének felelősségi körébe 
tartozott -  többek között -  az új disztribúciós megál­
lapodások létrehozása, új helyi disztribútorok meg­
nyerése a cég számára, a szállítás és beszerzés, a 
helyi partnerek meglátogatása, termékbemutatók és 
speciális rendezvények szervezése, reklám- és PR- 
tevékenység stb. (Kazár, 1998).

A későbbiekben, a forgalmi eszközök és módszerek 
további fejlesztését követelte meg a terjeszkedő magyar 
vállalkozástól a nagyvállalati felhasználók („corporate 
segment”) igényeihez való alkalmazkodás. A Graphi- 
softnál így érzékelték az új kihívást 1995-ben: „Egészen 
másképp kell kiszolgálni a nagy cégeket, teljesen más 
típusú eladási szerződéseket kell kötni velük, föl kell 
készülnünk arra, hogy egy munkahelyen akár 500 
példányt is használnak majd a programból” (IDG 
Számítástechnika, 1995).

A módosuló követelményeknek megfelelően, a 
Graphisoft-leányvállalatok bővülő láncolatában a kihe­
lyezett saját egységek nem egyszerűen „eladási pon­
tokként”, hanem teljes körű technikai támogatást nyújtó, 
konzultációs centrumokként tevékenykednek. Erőteljesen 
növekedett továbbá a hirdetések, a szakmai bemutatók és 
a promocionális programok szerepe. A legutóbbi időben 
az értékesítési csatornák szélesítésének újabb lehetőségét 
ragadta meg a Graphisoft, mégpedig az akvizíciós straté­
gia kibontakoztatásával. Az egyik lehetőség a CETEC- 
ben szerzett kisebbségi részesedés nyomán kínálkozott a 
magyar cégcsoportnak: a német társaság jól kiépített dis­
ztribúciós csatornákkal rendelkezik az európai országok­
ban, s ezek révén növelhetők az ArchiFM értékesítési esé­
lyei (Graphisoft, 2000). Az amerikai Drawbase Software 
cég akvizíciójával szintén értékesítési hálózatot és eladási 
bázist vásárolt a Graphisoft mert a tranzakció után a 
Drawbase forgalmazza az ArchiFM 2000 szoftvert az 
USA-ban (Tallósy, 2000c).

A cégcsoport gazdálkodási eredményei 
és a jövő kilátásai

Az 1995 és 1999 közötti évek szerényebb jövedelem- 
növekedést hoztak a CAD szoftverek számára a globális 
AEC piacon; a kilencvenes évtized második felében 
ugyanis a CAD szoftverbevételek világviszonylatban jó­
val lassúbb ütemben növekedtek, mint az évtized első 
felében. A lassuló ütem összefüggésbe hozható az AEC 
piac felvevőképességének általános csökkenésével: a 
kilencvenes évek közepén -  talán az USA kivételével -  
még lényegében telítetlen volt a kis irodák építészeti ter­
vező piaca a világon, viszont az évtized végére ebben a 
szegmensben többé-kevésbé megtelt az építészeti 
szoftverek piaca. (Bojár Gábor szerint „gyakorlatilag 
minden építész rendelkezik már ilyen programmal” ... 
Figyelő, 1999).

Ezt a kedvezőtlen tendenciát a Graphisoft is 
megérezte a közelmúlt éveiben. A cégcsoport üzleti ter­
vének -  főként az ArchiCAD verzióira alapozott -  merész 
bevételi előirányzatai nem teljesültek 1998-ban és 1999- 
ben. A szóban forgó két év tényleges eredményeiről, 
valamint a 2000-2002. évek előirányzatairól tájékoztat a
3. táblázat.

S.táiblázat

A Graphisoft Csoport árbevétele és nyeresége 
(millió euró)

1998 1999 2000* 2001* 2002*

Összes árbevétel 22,5 25,7 31,8 39,0 48.0
Adózott eredmény 6.6 5.6 6,5 8,2 11,0

* terv

Forrás: Graphisoft (2000); NAPI Gazdaság (2000); Korányi 
(2000).

A könyveit euróbán vezető cégcsoport árbevétele 
1998-ban kereken 15 százalékkal haladta meg az 1997. 
évi bevételt, 1998-ban pedig további 14 százalékos 
bevételnövekedést sikerült elérni 1998-hoz képest. Az 
árbevétel tehát viszonylag dinamikusan növekedett az 
évtized utolsó harmadában, ha nem is a korábbi idősza­
kokban megszokott látványos ütemben (1993 és 1997 
között átlagosan évi 27 százalékos forgalomnövekedést 
produkált a Graphisoft). Ugyanakkor az 1998-ban kimu­
tatott profit bizonyos fokú stagnálásról tanúskodott az 
1997. évi nyereséghez képest, aminek egyik okát az

VEZETÉSTUDOMÁNY

16 XXXI iá i  2000. 11. SZÁM



C ik k e k , t a n u l m á n y o k

elemzők -  az ázsiai válság miatt bekövetkezett kereslet­
visszaesés hatása mellett -  a működési költségek 22 
százalékos növekedésében jelölték meg. A Graphisoft ezt 
követően meghatározott takarékossági intézkedéseket 
foganatosított, ezek hatása azonban nem érződött a 
következő évi eredményen. A cégcsoport 1999. évi jelen­
tése 15 százalékos nettó nyereségcsökkenésről adott szá­
mot, a működési költségek -  1998-hoz viszonyított -  24 
százalékos növekedése mellett. A vártnál gyengébb ered­
ményt az új fejlesztési programok ráfordításaival 
indokolták elsősorban a Graphisoftnál egy sajtótájékoz­
tatón (HVG, 2000a). A működési költségeken belül a 
K+F ráfordítások 24 százalékkal, a marketing-értékesítési 
költségek 16 százalékkal, valamint az általános és admi­
nisztratív költségek 38 százalékkal emelkedtek 1999-ben, 
a megelőző évhez képest. A létszám csaknem 50 fővel 
nőtt 1998-hoz viszonyítva; a cégcsoport összesen 233 főt 
foglalkoztatott 1999 végén (Graphisoft, 2000).

A Graphisoft bevételeinek kétharmada Európából 
származik. Az európai kontinensen 1998 utolsó negyed­
évéhez képest 12 százalékkal nőttek az eladások 1999 
hasonló időszakában. Az észak-amerikai forgalom értéke 
80 százalékkal nőtt, a csendes-óceáni és dél-amerikai 
eladások 64 százalékkal emelkedtek 1999 utolsó 
negyedévében (Magyar Hírlap, 2000).

A cégcsoport 2000 első negyedévére vonatkozó 
gyorsjelentése 25 százalékos árbevétel növekedésről szá­
molt be, az előző év azonos időszakához viszonyítva. A 
növekedés mögött jórészt az ArchiCAD 6.5 helyileg 
adaptált verzióinak sikeres eladásai húzódtak meg. Az 
első negyedévi 7,2 millió euró árbevételhez a meg­
vásárolt brit Cymap cég 200 ezer euróval járult hozzá. 
Egyelőre nem sikerült komolyabb bevételhez jutni az 
ígéretesnek mondott ArchiFM 2000 és GDL-technológia 
fejlesztéseiből. A működési költségek 37 százalékkal nőt­
tek az 1999. év hasonló időszakához képest, főként az 
akvizícióknak tulajdoníthatóan. A működési költségek 
emelkedése miatt az első negyedévben realizált nettó 
eredmény valamelyest csökkent az előző év azonos 
időszakával összevetve (Tallósy, 2000e). A Graphisoft 
N.V. holdingtársaság az első negyedévben már 10 
leányvállalatát konszolidálta, az 1999. év hasonló idősza­
kának nyolc leányvállalatával szemben.

A 2000 első negyedévében elért árbevétel-növekedés 
összhangban van a Graphisoft évi átlag húsz százalékos 
forgalombővülést prognosztizáló terveivel. A folyamatos 
növekedést mindenekelőtt az ArchiCAD lokalizált ver­
zióinak értékesítésétől várja a menedzsment, de számít az 
új termékfejlesztések, akvizíciók és stratégiai együtt-
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működések pozitív hatásaira, különösen a létesítmény­
gazdálkodás és elektronikus kereskedelem tekintetében 
bővülő észak-amerikai piacon, valamint -  2001-től -  a 
Távol-Keleten. A Crédit Suisse First Boston londoni 
elemző csoportja -  amely 2000 nyarán először adott ki 
írásos elemzést a Graphisoftról -  hasonlóan ítéli meg a 
növekedési lehetőségeket, és vételre ajánlja a cégcsoport 
részvényeit.
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