TUDOMANYOS TAJEKOZTATO

Az TPC Corporation behatolasa
az amerikai piacra - esettanulmany

(Beszamolo a kozgazdaszhallgatok nemzetkozi sikerérdl)

A Budapesti Kézgazdasdgtudoményi Egyetem 1997 februdrjdban meghivést kapott a Harold
Crookell nemzetkézi esettanulmény-versenyre.* A nagy presztizsd versenyen, amelyet
Kanada vezetd iizleti iskoldja, a Richard Ivey School of Business idén nyolcadik alkalom-
mal rendezett meg, a vildg hat neves egyetemének €s tizleti iskoldjanak hallgat6i mérték
Ossze tudasukat: az Institut d’Administration et de Gestion (Belgium), a Yonsei University
(Korea), az Instituto Tecnologico y de Estudios Superiores de Monterrey (Mexiké), a
korabbi versenyeken egyiittesen hat alkalommmal gy8ztes McIntire School of Business és
Wharton School of Business (Egyesiilt Allamok), végiil a ,,Kozgaz” révén az idén elGszor
egy kozép-kelet-eurdpai csapat, amelynek tagjai Abdulwahab Addm, Csizy Beatrix, Sods
Péter és Siiveges Aniko, vezetési és szervezési szakiranyos, negyedik évfolyamos hallga-

sz

Az TPC Corporation novekedési tervei

Az IPC Corporation nevi szingapuri elektrotechnikai céget 1985-ben alapitotta két testvér,
Patrick és Benjamin Ngiam. A vallalat 1992-ben is csaladi tulajdonban és csaladi iranyitas
alatt allt, az igazgatdsag tagjai kizarélag az alapité Ngiam csalad tagjai voltak. A vallalko-
zas nyomtatott aramkorok gyartisaval kezdte tevékenységét. Novekedésével parhuzamo-
san bdvitette gyartasat. 1992-ben harom f§ termékcsoportba osztotta termékeit: altalanos
céli szamitégépek (General Purpose Computers, GPC), ezen beliil az asztali szamit6gépek
és azok alkatrészeinek gyartdsa és forgalmazisa; fogyasztéi szamitastechnikai termékek
(Consumer Computing Products, CCP), kizelebbrdl a hordozhat6 szamitégépek - lapto-
pok és notebookok; valamint a specidlis felhasznalasu termékek (Application Specific
Products, ASP), nevezetesen a point-of-sale (POS) termindlok. A cég 1992. évi arbevétele
mintegy 275 millié szingaptri dollart, nyeresége 42,5 milliot tett ki.

Az IPC igyekezett készleteit a lehet§ legalacsonyabb szinten tartani. A just-in-time
rendszerhez hasonl6 termelési politikdjukat segitette, hogy a véllalatnak kitdnd kapcsola-
ta volt a szallitdival. Az értékesitést, termelést és beszerzést zokkendmentesen hangoltak
Ossze. Sikeriilt megoldani az elavult készletek eladasat is, amelyeket kevésbé fejlett or-
szagokban értékesitettek, illetve atalakitottak.

A villalat nemzetkozi terjeszkedése érdekében ,globalizaciés programot” hajtottak
végre. Eurdpaban elsGsorban Franciaorszagban értek el jelentds sikereket. Az eurdpai
kozpont, ahol a piac igényeit kiszolgald termelés is folyt, Németorszagban helyezkedett
el. Az IPC sajat tulajdont forgalmazé vallalkozdsokkal rendelkezett Ausztridban,

* A kezdeményezést a Budapesti Kozgazdasagi Egyetem részér6l Hdmori Baldzs, a Posztgraduélis Kar
dékanja karolta fel, a magyar csapat utazdsat a Peregrinatio Alapitvany anyagi tdmogatdsa tette lehetGvé. A
hallgatok kivalasztasat és feszitett tempdju felkészitését a vezetési és szervezési tanszék véllalta magéra
Antal-Mokos Zoltdn vezetésével, Bakacsi Gyula és Csdszdr Csaba kdzremikodésével.
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Csehorszagban, Hollandidban és Svédorszagban is. Erds poziciokat épitettek ki a Tavol-
Keleten is. Az otthoni, szingapuri piacon bevezetett, a termékélettartam végéig sz6l6
garancia a rendkiviil j6 mindségl termék image-ét adta az IPC-nek. Agressziv reklam-
kampannyal sikertlt a kinai piacra is betdrniiik, ahol tobb beszallitdjukkal egytitt hajtot-
tak végre fejlesztési programokat disztributoraik szamadra.

Az észak-amerikai piacon azonban a vallalatnak nem sikeriilt attérést elérnie. Egyesiilt
allamokbeli kirendeltségiik, az IPC America els6dleges feladata a POS terminalok arusi-
tasa lett volna, azonban képtelenek voltak megbirk6zni a piacot urald két 6ridscéggel, az
AT&T-vel és az NCR-rel.

Az TPC magas célokat tiizott maga elé. Novekedésiik finanszirozasa céljabol azt ter-
vezték, hogy a tarsasag 20 szazalékat részvénykibocsatas keretében bevezetik a tézsdére.
Ebb6] mintegy 150 millié szingapuri dollarra szamitottak. 2000-re azonban 6tmillidrd
dolléaros vallalatta szerettek volna valni ugy, hogy az értékesités mintegy egyharmada az
észak-amerikai piacrdl szarmazzon. Az IPC tulajdonosai és vezetdi el6tt 4116 probléma
1992 végén az volt, hogyan érhetnék el ezt a céljukat, kiilonos tekintettel arra a kérdésre:
az Egyesiilt Allamok piacin meglévé pozicidjukat ,,zoldmezGs” beruhizassal vagy egy
masik tarsasag felvasarlasaval célszerd megerdsiteniiik.

Az IPC-nek lehetGsége nyilt arra, hogy felvasarolja a texasi Austin Computer Systems
Inc.* nevi céget, amely személyi szamitégépek kereskedelmével és gyartasaval foglal-
kozott, és sok szempontb6l megfelelt volna a szingaptri cég elképzeléseinek.

Ebben az idszakban az Egyesiilt Allamok személyi szamitégéppiaca a vilagpiac csak-
nem felét adta, koriilbeliil 10 szdzalékos éves novekedési ratdval. Igen erds véllalatok —
mint példaul a Compaq, a Digital Equipment és a Hewlett-Packard - prébéltik a vezetd
IBM-et kiszoritani.

Az ugynevezett mail order (postdn feladott megrendelések alapjan torténd értékesités)
ennek a piacnak gyorsan novekvd szegmense volt, amelyben a vezetd§ szerepet két na-
gyobb cég, a Dell Computer és a Gateway jatszotta. A szegmens versenyképességét az
alacsony arak biztositottak, amelyek abbdl a koltségmegtakaritasbodl eredtek, hogy nem
kellett kiskereskedelmi egységet fenntartani. A két vezetS cég mellett tobb kisebb is
versenyzett ezen a piacon. Ezek kozé tartozott az Austin is.

Az Austin Computer Systems-t (ACS) egy els6generacids szatud-arabiai bevandorld
alapitotta 1984-ben. Kitind marketingtevékenységével és j6 mindségl termékeivel az
eladasok 1992-re elérték a 65 millié amerikai dollart. Vev6i kozott maganhéaztartdsok és
intézmények (véllalatok, allami és szdvetségi hivatalok) egyarant szerepeltek. Magas
szintd volt a vevlszolgélat is. Termelésének kozpontja egy austini dsszeszereld lizem és
egy minGségellendrzési 1étesitmény volt. Az alkatrész-megrendeléseket altaldban két ho-
nappal elGre le kellett adni, ami a gyakori téves piaci eldrejelzések esetén komoly kolt-
ségveszteségeket okozott. Rdadasul a (f6ként tajvani) szallitok gyakran kiildtek gyenge
minGségl arut. 1989-ben alakult az Austin Applications Inc., az Austin Computer Systems
szoftverfejleszt6 egysége, amely 1992-re mar piacképes programokkal rendelkezett. 1990-
ben az Austin megnyitotta Anglidban az els§ kiilfoldi kirendeltségét. Ezenkiviil sok for-
galmazoval kotott szerz6dést a Kozel-Keleten és Dél-Amerikaban.

A kezdeti sikerek utdn azonban az Austinnak komoly nehézségekkel kellett szembe-
néznie. 1992-ben a Compaq arhdboruba kezdett, amit a Dell is kovetni tudott. A nagy
cégek konnyebben alkalmazkodtak, hiszen példdul szallitdikkal szemben joval erGsebb

* Az olvasé talan meglepddik azon, hogy milyen sok plauzibilis, de nem aldtimasztott feltételezést hasz-
nalunk. Eszak-Amerikdban ez azonban teljesen természetes, sGt, ennél lényegesen tobbet hasznilnak egy-
egy megoldas vagy elemzés sordn. Az e mogott meghiz6dd gondolat szerint ,az tzleti életben sem all
rendelkezésre tobb informacio, tehat az alapjan kell dontened, ami van és ami szerinted lesz”.
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alkupozici6juk volt. Robert Diwan, az Austin tulajdonosa és vezérigazgatdja egyre in-
kabb tgy latta, az Austinnak be kell olvadnia egy nagyobb véllalatba.

Az IPC részérdl Patrick Ngiam tudta, hogy Diwan 1991-ben mér visszautasitott egy 10
milli6 dollaros felvasarlasi ajanlatot. Tobb tényez6 is arra utalt azonban, hogy 1992-ben
mar egy 0tmillids ajanlatot is elfogadna.

A magyar csapat esetmegoldasanak vazlata

konstrualni. Célként az ezredforduléig elérendd 6tmilliard dollaros piaci értéket és Eszak-
Amerika egyharmados részesedését az értékesitésbdl mint megalapozott tulajdonosi el-
képzeléseket premisszaként kezelte.

Ezek utdn megprébalta megallapitani, hogy mekkora forgalom mellett lesz a vallalat
piaci értéke o6tmilliard szingapuri dollar, feltételezve a nyereség és arbevétel ardnydnak
allandosagat. Ennek érdekében — a P/E arany felhasznilasaval - megbecsiilte, hogy a
750 millié szingapuri dollar cégérték (a részvények 20 szazalékat kb. 150 millidra be-
csiilték) mekkora hanyada ered az IPC gyors novekedésének alapjan kalkulalt ndvekedé-
si lehet6ségek nettd jelenértékébdl. Azt talaltuk, hogy az IPC értékének 45 szazaléka a
jelenértéknek az a része, amely az iparagi atlagon feliili novekedésbdl adodik. Feltételez-
ve, hogy ez a rész 2000-re 20 szazalékra csokken, az versenyzGk azt talaltdk, hogy 2700
milli6 szingapuri dollar forgalmat kell 2000-ben elérni. A szdmitdsokat nagy mértékben
egyszerUsitette, hogy az IPC-t csaknem teljes mértékben sajat t6kébdl finansziroztik.

Ez Eszak-Amerikdban azt jelenti, hogy 2000-ben mintegy 900 milli6 dolléros forgal-
mat kell elérni. (A szingapuri dollar/amerikai dollar drfolyam 1988 és 1992 kozott 2,00-
r6l 1,63-ra csokkent, s egyéb informaci6 nem 4llt rendelkezésiinkre. Ez alapjan 2000-re
vonatkozodan 1:1-es arfolyammal szamoltunk.) Ha az IPC felvéasirolja az Austint, ennek
kb. 30 szazalékos évi forgalomndvekedést kell jelentenie az észak-amerikai piacon, ami
tarthat6, figyelembe véve az IPC évi atlagos 44 szazalékos (szingapuri dollarban vett!)
globalis bevételnovekedését.

A stratégidban tehat harom piacra koncentralt a csapat: /. Tavol-Kelet: rendkiviil gyors
novekedésd, igen nagy piac, hatalmas potenciallal, rdadasul kis kulturalis kiilonbségek-
kel Szingapiirhoz képest, ami szintén ebben a régiéban helyezkedik el. 2. Eszak-Ameri-
ka: a vildg legnagyobb piaca, az dsszes PC-eladas csaknem fele itt torténik, ugyanakkor
évente atlagosan 10 szazalékkal bdviil, ami tartdsnak igérkezik. Ezen a piacon jelennek
meg elGszOr az innovacidk, itt a legélesebb a verseny, az ipardg élenjar6 vallalatai mind
amerikaiak. Ahhoz, hogy egy vallalat az informatikai iparban globélisan jelen legyen,
sziikséges, hogy ezen a piacon is erds, ha nem is jelentds piaci pozicidt épitsen ki.
3. Eurdpa: nagy piac, bar novekedése messze alatta marad a vilagatlagnak. Ennek elle-
nére az IPC szdmadra itt is nagy lehetGségek vannak, hiszen lényegében csak a francia
piacon épitett ki erds pozicidt, ugyanakkor Kelet-Eurdpa még teljesen telitetlen teriilet. E
harom piacon vélték a versenyzdk sziikségesnek a forgalom 90 szazalékat lebonyolitani.
Fontos természetesen, hogy az IPC a vilagon masutt is jelen legyen (Latin-Amerika,
Kozel-Kelet, Afrika stb.), de nem javasoltdk, hogy ezekre a piacokra is fokuszaljon.

Az ACS felvésarlasardl dontottek ezutdan. A két vallalat olyan nagy mértékben kiegé-
sziti egymadst, hogy - legaldbbis a személyi szamit6gépek forgalmazisanak céljabol -
érdemes a céget felvasarolni. Ezt a prezentdci6 sordn a két vallalat szintetizdl6 SWOT
elemzése alapjan az erdsségek és gyengeségek szembedllitdsdval mutattdk be a verseny-
z6k, hasonldan a tabldzatokban foglaltakhoz.



Erdsségek, IPC

Gyengeségek, ACS

Alacsony koltségl gyartas,
j6 mindségd termék
Alacsony készletek, gyors készletforgas,
elavult készletek ujrahasznositdsi rendszere
Kitiing kapcsolat a széllitokkal
Rendkiviil stabil pénziigyi hattér

Magas gyartasi koltségek

Magas elavult készletszint, magas
készletforgasi rata

Gyenge alkupozici6 a szallitokkal szemben

Stlyos pénziigyi gondok,

lehetséges likviditdsi problémak

Erdsségek, ACS

Gyengeségek, IPC

Ismert markanév, j6 image

Kiemelked§ marketingtevékenység
Kapcsolatok kulcsfontossagu vevikkel

Nincs termék, mellyel az amerikai piacon
attorést lehetne elérni

A megkiilonboztetSképesség hidnya

A megfelel§ disztribuicids rendszer hidnya

Maisik problémét vetett fel az Austin Applications. Ezzel kapcsolatban a csapat ugy
dontott, hogy — mivel egy szoftvergyarté nem illett az IPC elképzeléseibe — ezt a részét
az ACS-nek nem venné meg. Természetesen ha a tdrgyaldsok soran nem sikeriil a meg-
felel6 engedményt elérni, akkor indokolt a megvasarldsa, de utidna célszerd eladni.

A verseny

A csapatokat két harmas csoportba osztottak, mindkét csoportban haromfés, lizletembe-
rekbdl és egyetemi professzorokbdl 4116 zstri birdlta el a megold4sokat. A magyar csapat
a Yonsei University és a Wharton School of Business csapatdval mérte 0ssze tuddsét az
elsG forduloban. A magyar hallgatok az Eszak-Amerikiban megszokott, , hagyoményos”
formétol eltéréen, szerepjaték keretében adtik el§ javaslatukat. A formabontas kockédza-
tdnak véllaldsa eredményesnek bizonyult: a csapat dont6be keriilt, ahol a hattagu zsiri és
a nagyszamu szakért6 kozonség korében egyarint sikert aratott a magyar csapat, de
szoros kiizdelemben a Mclntire School of Business csapata altal bemutatott, a cimvédé-
hoz méltéan dinamikus, sodr6 lendiiletid eladas nyerte el az elsé helyet.* A versenyz6k
idei teljesitménye alapjan varhatd, hogy a jovére negyedéves didkok koziil négynek is-
mét megadatik a lehetdség a Kozgdz tengerentili presztizsének novelésére.

Antal-Mokos Zoltin

* A hazatérést kovetSen e jeles teljesitmény azzal nyert elismerést, hogy a hallgatok és felkészitG tanaruk
részére az Egyetem VezetSképzG Intézete tiszteletbeli tagja cimét adomanyoztak.

Antal-Mokos Zoltdan a Budapesti Kozgazdasagtudomanyi Egyetem, vezetési és szervezési tanszék.



