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Az IBM 2004. decemberében eladta PC (lizletagat a kinai Lenovénak. Ez a hir tobbféleképpen is értékelhet6. Egyrészt érdekes

egy aktualis Iépéseként is. Harmadrészt megvizsgalhatjuk, miként illik bele ez az esemény a nemzetkézi munkamegosztas-

rél kialakult képinkbe.
Bevezetés: a hir

2004. december 7-én az IBM bejelentette, hogy 1,75
milliard dollarért eladja PC lizletdgat a kinai Lenovénak.
A mar ezt megel6z8en is ériasnak szamitd, harommilliar-
dos forgalmat felmutatd tavol-keleti cég a felvasarolt
részleg évi kilenc milliardjaval kiegészilve a személyi
szamit6gép iparban a harmadik helyre keriil a Dell és a
Hewlett-Packard mogétt, tiszteletet parancsold 8,6%-0s
piaci részesedéssel, globdlis jelenléttel. Az IBM a Leno-
vo stratégiai partnereként és 18,9%-0s résztulajdono-
saként pedig arra szamit, hogy kézelebb kerilhet a
gyorsan fejl6d6 azsiai orszag hatalmas informatikai pia-
cahoz.

A Lenovo Pekingbdl az amerikai Armonkba helyezi
at a székhelyét, vezérigazgatonak pedig az IBM-es
Stephen M. Wardot nevezi ki. Az (j gazda még 6t éven
at hasznalhatja az IBM log6t és 6rok id6kre megtarthat-
ja a ,Think” markanevet.

Ez a hir 6nmagéaban is érdekes, mondhatni pikans.

Hogy mast ne mondjunk, a kinai cég allami kontroll
alatt all, helyi vezet6je, Yang Yuanquing a kommunista
part tagja. Uj iréasztala az USA-ban lesz. Vajon hogyan
fog viselkedni, mondjuk, egy radikalis |étszamcsdkken-
tési déntés meghozatalanal? A felvasarlasi lgylethez
nyilvan meg kellett szerezni a legfels6bb kormanyzati és
partvezet6k egyetértését. Hogyan érvényesil majd az
allami és partellen6rzés a tengeren til? A masik oldalon
az IBM az amerikai kapitalizmus, a szabad piacgazda-
sag zaszléshajoja, emblematikus képviselje, az IBM
PC pedig az informatikai vilagban t6lt be hasonlé szere-
pet. Kinaiak az IBM-ben, IBM-esek Kinaban, Kinanak
eladott PC Uzletag — a két vilag ilyen formaban val6 ko-
zeledésének kétségteleniil van valami diszkrét baja.

Tudjuk j6l, hogy a két orszag kereskedelmi forgalma
dinamikusan névekszik, hogy kinai vallalatok tartanak
Amerikaba és viszont. Az amerikai cégeket lazba hoz-
zak az egyre jobban megnyild kinai piac hatalmas mé-
retei, a kiilfoldi terjeszkedés pedig a pekingi vezetés dé-
delgetett vagya, grandiézus vizidja. A hasonldé esemé-
nyek tengerében egy ilyen hirre mégis felkapja a fejét
az ember és arra gondol: talan a kévetkez6 a Coca-Co-
la lesz?!

Az IBM szamara a kivalé helyi kapcsolatokkal ren-
delkezd Lenovo kaput nyithat a fontos kinai kormany-
zati és oktatasi piacok felé. Egyébként pedig, a Nagy
Kék allitasa szerint, a PC lzletag milliardos veszteséget
halmozott fel az utdbbi években, tehat épp ideje volt
csinalni valamit, a kinai cég vasarlasi hajlandésaga te-
hat kapdra jott. 1,75 milliard dollar sok pénz, be lehet
fektetni a megmaradt lzletagakba, t6kére szomjas nagy-
szabasu fejlesztési programokba.

Stratégiai 1épésekre a Lenovonak is sziiksége van.
Helyi beagyazottsaga ellenére a helyzete nem bizton-
sagos, hiszen a kinai belsé piacon egyre élesebb a ver-
seny. Az év elején 27% korlli hazai piaci részesedéssel
rendelkezett, ami nem kevés, de éhes és a lovagiassag
szabdlyaival nem sokat t6r6dé versenytarsai nagyokat
akarnak harapni bel6le. Veszélyeztetettsége meglatszik
a részvényei arfolyaman is, ami 23%-ot esett 2004-ben.
Stratégiai helyzetjavitd 1épéseket mar kordbban is tett,
igy példaul megtisztitotta a profiljat és 0j piaci fokuszt
keresett a hazai varosi lakossag kérében. Az IBM-es
Ugylet segitségével kiemelkedhet a versenymezénybdl,
hiszen, mint mar jeleztik, a Dell és a HP mdgétt a har-
madik lehet a vilagranglistan, ami igazan nem hangzik
rosszul.

A hdzassag jovojét illetéen azonban nem art 6vatos-
nak lenni. Tapasztalatbdl és statisztikakbol tudjuk, hogy
a felvasarlasok és 6sszeolvadasok f6léttébb kockaza-
tos lépések. A siker sokszor nem a kdzvetlen lzleti és
stratégiai logikan mulik, hanem lagyabb tényezékdn, pél-
daul a kultdrak kézétti kilénbségeken, a kulcsemberek
viselkedésén. A Daimler-Chrysler egyesiilés példajabdl
is tudjuk, hogy amerikai és német vezet6k sem jonnek
ki mindig jol egymassal. Vajon mi a helyzet egy amerikai-
kinai kapcsolat esetében?

Maradjuk azonban a pénznél. Egy felvasarlas éha-
tatlanul felmer(l6 koéltségeit akkor lehet ellensulyozni,
ha az dsszekapcsolassal sikeriil nyereségtartalékokat
mozgositani, vagyis a kéltségeket csdkkenteni és a be-
vételeket névelni. De a piaci részesedés ndvelése mel-
lett hol vannak a tovabbi nagy stratégiai lehet6ségek?
Az olyan piacelemz6k, mint példaul a Gartner Group,
nem jésolnak nagy j6v6t a PC Uzletbdl szarmazé bevé-
teleknek, 2007-re példaul halovany 2%-os névekedést

LX. EVFOLYAM 2005/3




Mozaik, avagy egy ujsaghir anatémiaja

jovenddlinek. A gyartasi tevékenységeket az IBM mar
régen Kinaba és mas olcsé orszagokba telepitette at.
Talan a Lenovo racionalizalni fogja a frissen felvasarolt
Uzletag tevékenységét? Vagy éppen & fog tanulni az
amerikaiaktél? Vajon hany tolmacs kell majd az intenziv
szakmai kommunikaciéhoz?

Egy biztos, a két cég illetékesei nem fognak unat-
kozni. Es nem fognak unatkozni azok sem, akik az ese-
mény irant nem kdzvetlen Gzleti céllal érdeklédnek. Sok
egyetemi tanszéken mar nyilvan hegyezik a tollukat azok,
akik az ugyletrdl esettanulmanyt akarnak irni. Az Gzleti
iskolak osztalytermeiben pedig kedvelt és forré téma lesz
a legendas IBM PC (zletag eladasa, a nagy harmas
(Dell, HP, Lenovo-IBM) gigaszi kizdelme a slagerlista
elén.

Elemzdi, ujsagiroi vagy oktatdi szemszdgbdl az ese-
meény fényes és szépen csillog, érdemes érte lehajolni,
felvenni, alaposabban megnézni. Egy szép szinl ko-
vecske dnmagaban is érdekes lehet, de be lehet he-
lyezni egy nagyobb képet adé mozaikba is. Hatasa itt
mar azon is mulik, hogy milyen kérnyezetbe kerdl, mi-
lyen mas kdvek vannak kdézvetlenil mellette és téle ta-
volabb, mi a szerepe a teljes képben. Egy Ujsaghir vagy
egy Uzleti esemény is akkor valik igazan érdekessé, ha
kontextusba helyezzlik, vagyis olyan képeket kereslnk,
amelyekbe beleillik, amelyekben logika van, azaz t6b-
bek események egyszer(i halmazanal.

Az IBM-Lenovo Ugyletnek vannak tavolba vissza-
nyulé elézményei, varhat6é hosszutaviu kdvetkezmeényei,
és vannak vele parhuzamosan futd, vele dsszefliggé,
trendeket alkoté mas események. Aligha véletlen, hogy
eéppen most, a 21. szazad elején hoztak tetd ala. A tel-
jesség igénye nélkil prébaljunk meg olyan mozaikokat,
nagyobb képeket keresni, ahova ez a k6 beilleszthetd.

Mi lesz veled, PC?

Az els6 kép legyen horizontalis, olyan, amin események
egymast kdvetd sorozatat lehet megordkiteni, valahogy
ugy, mint egy képregényben. Mert regényrél van sz6, a
személyi szamitogép regényér6l. Az IBM-Lenovo ha-
zassag a legfrissebb folytatas végén all, a kép viszont
nincs befejezve, szemlatomast tovabbi folytatasok jén-
nek. Ez az esemény lezarasa egy toérténetnek, és egy-
szersmind kezdete egy Ujnak.

Menjink most a kép elejére. Ott lathatjuk Bill Low-
e-ot, az IBM egyik, kis méret( és olcsd szamitogépekkel
kisérletezd fejlesztési laboratériumanak vezetdjét. Ep-
pen beszamol6t tart a vezet6ségnek. A falon Iévé nap-
tar 1980-at mutat. Lowe-nak két fontos mondanivaléja
van: 1) a kicsi és olcsé gépek piacan kedvez§ lehetsé-
gek nyilnak a cég szamara; 2) ezek kihasznalasahoz ki
kell 1épni az IBM hagyomanyos kultirajabdl. A vezetés
z0ldre allitja a lampat, a fejleszték pedig révidesen meg-
jelennek a prototipussal. Megsziiletik az IBM PC.

De hol itt az 0] kultdra? Az IBM mindezidaig vertika-
lis piacban gondolkodott, ahol egy-egy gyarté mindent
maga allit el6 a chipektdl kezdve a szoftverekig. Lowe
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emberei azonban az Uj gépet masok altal gyartott alkat-
részekbdl raktak 6ssze mondvan, hogy igy sokkal gyor-
sabban lehet piacra jutni. Emellett a PC architektdraja is
nyitott volt, vagyis mas cégek is hozzailleszthették a peri-
feriaikat, futtathattak rajta a szoftvereiket. Raadasul Lowe
azt javasolta, hogy az értékesitést kiskereskedelmi bol-
tok Gtjan oldjak meg, vagyis kerlljék ki a hagyomanyos
IBM-imazshoz tartozé marketinges, értékesité és szol-
géltaté szervezeteket.

Elképzelései ismét zdld utat kaptak. A PC-vel foglal-
koz6 embereket az IBM 6nall6 (izletagba szervezte, ki-
emelte a nehézkes cégbirokraciabdl és jol teletémte
pénzzel. A csapat villamgyorsan kialakitotta a beszallitoi
hal6zatat. Mivel a szoros hataridé miatt keriilni igyekez-
tek a meglepetéseket, és az IBM nagygépeivel sem
akartak konkuralni, egy 6téves Intel processzor mellett
dontdttek. Az opracids rendszerre a Microsoft kapott
megbizast, a meghajtéra a Tandon, az aramkéri lapok-
ra az SCI, a printerekre az EPSON, az aramellaté rend-
szerre a Zenith. Az elosztasi megbizast a ComputerLand
és a Sears nyerte el.

Lathatjuk, hogy az IBM-es PC-program kezdettdl
fogva Uzleti vallalkozas volt. Azt is érzékelhetjik, hogy
az Uj gép eleve témegcikknek készilt. Témegcikket csi-
nalni tomegesen kaphat6 alkatrészekbdl, témegeknek,
olcsdn és hatékonyan — a gép tovabbi sorsat ez a filo-
z6fia hatarozta meg, és ennek a sorsnak szimbolikus al-
lomasa a Lenovdval kotétt hazassag.

Az elmult negyedszazadban a PC a témegtermékek
tipikus fejlédési palyajat futotta be. Révidesen megje-
lentek a konkurensek, kialakult a vezetékbdl, tamadok-
bél, masoldkbol és rés-stratégiat kdvetékbdl allé klasszi-
kus piaci szerkezet. A mérnékdk éjt nappalla téve dol-
goztak, egymast koévettek az egyre okosabb hardver-
es szoftvergeneraciok. A PC a maga elemi alkalmaza-
saival megjelent mindenki asztalan. Hasznalata egyre
kénnyebbé valt: a felhasznaldk hatassal voltak a gépre,
a gép pedig hatassal volt a felhasznaléira. Csekély tul-
zassal a PC ugyanolyan szerves részévé valt a haztar-
tasoknak, mint a hlt6szekrény vagy az auto.

A munkahelyeken lassan egy Iépést sem lehet tenni
nélkile. Husz évvel ezelbtt a legtdbb vezet6 ugy tekin-
tett a szamitégépre, mint fejlettebb irdgépekre vagy kal-
kulatorokra, amelyeken a titkarnéknek és kényvel6knek
kell dolgozniuk. Ma egy olyan vezérigazgatdi iréasztal,
amin nincs legalabb egy elegans lapos monitor, megle-
het8sen furcsan hat. Azt az érzetet kelti, hogy a gazda-
ja nem ura az eseményeknek, hiszen nem latja ,valos
idében és elektronikusan”, hogy mi térténik korilétte, ki-
marad a kommunikacios lancbol, a szervezet és a nagy-
vilag vérkeringésébdl. Napjainkban egy orszag fejlettsé-
gét egyebek kozo6tt a szamitdégépek elterjediségével,
piaci penetracidjaval mérjlk; a politikusok elészeretettel
dicsekednek a felfelé tartdo gérbékkel.

Azonban a technikai innovacidk egymast kéveté meg-
jelenése, a fontossag és az elterjedtség névekedése
mellett a fejl6dési palyanak mas jellemzgi is vannak.
Mint mar jeleztiik, az IBM PC témegcikknek indult és az
is maradt. Tudasa és kapacitasa mellett hasznossagat
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a kompatibilitisa adja: a gépek, alkatrészeik és perifé-
riaik szabadon cserélhet6k és 6sszekdthet6k egymas-
sal. llyen gépeket akartak a felhasznaldk, ilyeneket ad-
tak nekik a gyartok.

A kompatibilitas, a cserélhet6ség és az dsszekap-
csolhatosag alapvet6 feltétele a szabvanyossag. Az
tdbb okbdl is gyorsan szabvanyosodott. El6szér is a
hasznalatanak kénnylinek kellett lennie, hiszen melyik
vallalatnak van arra ideje és pénze, hogy minden Uj al-
kalmazottjanak hosszadalmas képzést nydjtson a helyi
gépek elemi felhasznalasi maédjairdl, és kinek van ked-
ve minden gép- és szoftvercserénél napokig bujni a
felhasznaldi kézikdényvet. A technologiai piacok tipikus
jelensége, hogy egy id6 utan mar csak olyan vevéket
lehet megnyerni, akik nem hajlandék vagy nem tudnak
tanulni. Masodszor, tdémegesen 0Osszekapcsolddni és
kommunikalni csak szabvanyos rendszerek képesek.
Harmadszor, ha témegpiacok meghoditasa a cél, a gép-
nek olcsénak kellett lennie, az alacsony kéltségekhez
pedig a szabvanyokra épllé témeg adja a kulcsot. Az
internet megjelenése és terjedése csak er@sitette eze-
ket a kényszereket.

A PC-t tdtmeges elballitasa és szabvanyositasa tette
olcsova. Ha konkrét szamokrol beszéliink, a piac alsé
végén ma az 500 dollaros noteszgépnél tartunk, ami itt-
hon sem tébb egyhavi minimalbérnél. A felhasznalok
csak nyertek: viszonylag kevés pénzért nagyon okos és
hasznos eszkdzhéz juthatnak hozza.

A termel6knél mar nem ennyire egyértelm a helyzet.
A tdmegcikkek piacan, ahol a termékeket nehéz egy-
mastél megkllénbdztetni, a legfontosabb versenyténye-
z0 az ar. Tartésan arat csékkenteni az tud, aki a kéltsé-
geit is le tudja szoritani. Nem véletlen, hogy a PC-piac
mai, legnagyobb piaci részesedéssel bir6 jatékosa a
Dell. Alapité-vezetdje, Michael Dell szerint minden tech-
nolégiai trend az olcsé szabvanyok felé mutat. Az els6k
kdzott ismerte fel, hogy a PC-k egymastol megklilénbdz-
tethetetlen ,dobozokka” valnak. Vallalati folyamatait ugy
epitette fel, hogy képesek legyenek ezek gyors és olcsd
eléallitasara és kiszallitasara. Mlszaki fejlesztésre joval
kevesebbet kdlt nagy versenytarsainal.

A PC-piacon az drak esése mindennapos jelenség.
A verseny lefelé nyomja a vallalati nyereséghanyado-
kat, amire a tdémeg ndvelése és tovabbi kdltségcsdk-
kentés a valasz. A tdmegcikkgyartas kipréseli a nyeresé-
get az iparagi ellatasi lanc azon tagjaibdl, akik legin-
kabb ki vannak téve e hatasnak. A PC-piac ma a darab-
szamot tekintve névekszik, de az arak gyors csékkené-
se miatt a mennyiség legfeljebb minimalis bevételnévek-
meényt hoz. Nyertesek a fogyaszték lesznek és egyes
szabadalmak birtokosai, az utébbiak is csak addig, mig
kizarélagos vagy kvazi-kizarélagos poziciéjukat meg
tudjak 6rizni (lasd a Windows-Linux parharcot). Nem (j
jelenéség ez, masutt is megfigyelték mar.

E folyamat hatasara az érett piacok konszolidaléd-
nak, szerepl6ik olcsébb forrasokat, olcsébb eléallitasi
helyeket keresnek. A konszolidacié felvasarlasokat és
0sszeolvadasokat jelent, olcsébb elballitasi forrasok pe-

dig ma leginkabb a Tavol-Keleten talalhaték. Es ezzel
valahol a hosszi mozaikkép jobb oldalan meg is érkez-
tink a mi ,kévecskénkhez”, az IBM-Lenovo (gylethez,
ami szépen belesimul az itt felvazolt képbe: konszolida-
cids lepésrdl van sz0, tavol-keleti viszonylatban. Renge-
teg hasonlé torténik szerte a vilagban, ennek kilénle-
gességét inkabb az adja, hogy itt az IBM PC-rél van szé.

Arra is fel kell figyelnlink, hogy a PC (a rajta futo
szoftvereket is beleértve) képességei egyre inkabb meg-
haladjak az atlagos fogyaszt6 igényeit. Ennek tébb ti-
nete van: kapacitasai kihasznalatlanok, az alkalmaza-
sokba beépitett funkciok szamottevd részét a gazdaik
nemhogy nem hasznaljak, de nem is ismerik. (Politiku-
saink, mikdézben a felfelé tartd elterjedtségi mutatokat
elemzik, altalaban mélyen hallgatnak arrdl, hogy egy at-
lagos haztartdsban a gépet és az internetet tulajdon-
képpen mire is hasznaljak.)

Sziiletésekor a PC szakadasos innovaciot jelentett a
mainframe-gépek vilagaban. Szakadasos innovaciét, ab-
ban az értelemben, ahogy ezt a kifejezést a harvardos
Clayton Christensen hasznadlja: olcsébb, egyszer(bb ter-
méket adott a piac alsé szegmense szamara, — a tech-
nika az utdbbi évtizedekben gyorsabban fejlédik a fel-
hasznalo6inal, és éppen ez a ,tulérési” jelenség teremti
meg a szakadasos innovaciok lehetéségét. Ha igaz, a
személyi szamitdgépek vilagaban tovabbi szakadasos
innovaciokra szamithatunk — de ez mar egy masik torté-
net lehetne.

Felfelé a kazalban

Probaljuk meg most egy masik mozaikképbe belehe-
lyezni az IBM-es PC lzletag eladasat. Alakjat tekintve
ez a kép magas legyen és egy kazlat abrazoljon. Per-
sze nem szénakazalra kell gondolni, hanem az informa-
tikai termékek és szolgaltatasok egymasra épllé réte-
geire, amelyek egylttesen kiadjak egy tipikus informati-
kai kérnyezet f6bb elemeit.

A kazal legaljan a kész hardvertermékek komponen-
sei vannak: processzorok, tarolok, monitorok, meméria-
chipek, halézati eszkdzok. Folottik talalhatjuk az alap-
vetd operacios és integracids szoftvereket, még feljebb
a kilénboz6é celokra (adminisztraciora, déntéstamoga-
tasra, elektronikus kereskedelemre stb.) hasznalhaté al-
kalmazasokat. A kazal legtetején szolgéaltatasok ulnek:
informatikai tanacsadas, rendszerintegracid, kiszerve-
zés, képzés, finanszirozas, karbantartds és ehhez ha-
sonlé dolgok.

Az el6z6 kép ismertetésénél mar elmondtuk, hogy
az informatikai piac egy darabig vertikalis szerkezet(i
volt: a cégek (kdztlk az IBM) a kazal minden elemével
foglalkoztak. Egyik kazalb6l nem volt atjaras a masikba,
mivel a termékek nem voltak kompatibilisek egymassal.
A vevd fogsagba esett: ha egyszer kivalasztotta a ma-
ga szallitéjat, nem tudott t6le kénnyen megszabadulni.
Nem csoda, hogy menekiilni igyekezett ebbdl a kiszol-
galtatott poziciobdl, és mar csak ezért is lelkesen fogad-
tak a minden iranyba kompatibilis PC gondolatat.
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A személyi szamitogép példaja mutatja, hogyan valt
a piac vertikalisbdl horizontalissd, hogyan valt lehetsé-
gessé, hogy egyes cégek a kazal egyes rétegeire, sét,
azon belll is egyes termékekre szakosodjanak és ki-
hasznaljak a fokuszald stratégiak elényeit.

Az elérhet6 nyereség tekintetében nagy kulénbsé-
gek vannak a kazal egyes rétegei és elemei kdzétt (tdb-
lazat). Bemutattuk, hogyan préseli 6ssze a verseny a
tdmegcikkek gyartdinak és forgalmazoinak nyereségha-
nyadat. A gyors tdmegesedés leginkabb a kazal als6bb
szintjein elhelyezkedd, egymastdl alig megkulénbdztet-
het8, szabvanyosodé termékeket fenyegeti. Legkevés-
bé a szolgaltatasok veszélyeztetettek: azokat rendsze-
rint az Ggyfél specidlis helyzetéhez és igényeihez kell
igazitani, nagy részik helyi és személyes jellegd, biza-
lomra és tudasra épll, azaz olyan tényez6kre, amiket
nehéz lemasolni, szabvanyositani.

Tevékenység 1995 2000 2005 | Trend
Uzleti tanacsadéas 10 13 17 A
Szolgaltatas és szoftver 30 29 41 A
Hardver: szerverek, tarolok 18 20 12 v
Hardver: kliens gépek 13 9 6 v
Technolégia 29 29 24 v

Tevékenységek részesedése
az informatikai ipar nyereségébél (%) — Forras: IBM, 2003.

Az informatikai ipar lendiiletes fej6dése a kilencve-
nes években felgyorsitotta a szabvanyosodas és t6-
megcikkesedés folyamatat, a piac 2001. évi 6sszeomla-
sa pedig alaposan megtépazta a nyereségkimutataso-
kat. Nem csoda, hogy szamos cég megproébalta atpozi-
cionalni magat a kazalban. Sokan a tetejét vették cél-
ba, mivel ott lattak a legnagyobb nyereséget. A szandé-
kokat joI mutattdk a frissen késziilt prospektusok és
honlapok, amelyek példaul arrél igyekeztek meggyd&zni
a nagykézoénséget, hogy az eddig hardverrel és szoft-
verrel foglalkozé cég mostantol ,szolgaltaté” és ,megol-
déasszallité” lesz. Aki szandékosan vagy képességei
miatt a kazal aljan maradt, vagy kibékult csokkend be-
vételével és nyereségével, a kdltségcsdkkentés és ra-
cionalizalas allandd kinzo kényszerével, vagy olcsébb
forrasokat keresett, esetleg konszolidacidba menekiilt.

Volt, akinek sikerilt felmaszni a kazal tetejére, és volt,
akinek nem.

Az IBM-nek sikerllt, egyebek kozétt talan azért is,
mert a tébbieknél korabban kezdett maszni. Jé oka volt
erre: a kilencvenes évek elején a helyét sehogy se tala-
16 vallalat nagyon gyenge eredményeket produkalt. Az
Ujsagok mar arrél cikkeztek, hogy az amugy is kiskiraly-
sagokra bomlott céget jobb lenne szétszedni, tébb val-
lalatra bontani.

1993. aprilisaban azonban Louis Gerstner vette ke-
zébe a kormanyrudat, aki némi hezitalas utan ugy dén-
tott, hogy a Nagy Kéknek egyben kell maradnia, viszont
alaposan at kell alakitani a kinalatat. Az Uj vezetd sze-
rint az IBM nem lehet afféle ezermester, aki mindent
megcsinal mindenkinek. Ha viszont valasztani kell, ak-
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kor a kazal csucsat kell célba venni, és nem csak az
IBM-ét, hanem masokét is, leginkabb a UNIX- és Wintel-
piacokét.

A legels6 ,véres” dontés az alkalmazas-szoftverekrdl
valé lemondas volt. Kordbban az IBM alkalmazasok
szazait készitette a legkllonbdzébb felhasznaldknak.
Ezek fontos szoftverek voltak fontos lgyfelek szamara;
a gond csak az volt, hogy a cég rengeteg pénzt veszi-
tett rajtuk. A piacot olyan cégek uraltak, akik valamilyen
specidlis terlletre 0sszpontositottak, mint példaul az
Ugyfelkapcsolatok kezelése vagy a pénzigyi szolgalta-
tasok. Ezek érdmmel vették volna, ha az alkalmazasai-
kat IBM hardveren, IBM-es szolgaltatéi tamogatassal
futtathatjak, de mivel a szoftverek miatt rivalist lattak
benne, inkabb a SUN-nal vagy a HP-val kotéttek szo-
vetséget.

A kilencvenes évek masodik felében Gerstner alapo-
san megrostalta a szoftverkinalatot, csak azokat hagy-
va meg, amelyekben az IBM a legeredményesebbnek
bizonyult. A szakosodott alkalmazasgyartok felé igy
szolt az U] lUzenet: nektek hagyjuk ezt a piacot, rivalis
helyett partner lesziink, egytt dolgozunk veletek, hogy
a szoftvereitek siman fussanak a mi gépeinken, és ta-
mogatni fogunk benneteket a szolgaltatasainkkal. A val-
lalat vezet8i két év alatt 180 partnerségi szerzédést ir-
tak ala.

A szolgadltatasok, azaz a kazal teteje felé vald6 moz-
gas fontos lépése volt 2002-ben a PriceWaterhouse-
Coopers tanacsadé cég megvasarlasa, aminek eredmé-
nyeként a cég tanacsadoi-szolgaltatéi allomanya mint-
egy 30 ezer fével gazdagodott. Kénny( dolguk minde-
nesetre nem volt, mivel az esemény éppen az amerikai
recesszios id6szakra esett. A visszaesés nem hagyta
erintetlenll a tanacsadéi ipart sem. Raadasul mikézben
a kereslet meggyengllt, a kazal tetején hirtelen nagy
lett a tolongas, hiszen a szolgaltatast és a ,megoldas-
szallitast” masok is a zaszlajukra irtdk. Kéztlk vannak
olyan régi motorosok is, mint az Accenture és a Hewlett-
Packard, de frissek — igy példaul egyes latvanyosan né-
vekvd indiai cégek — is helyet kérnek mar maguknak a
boglya tetején.

Az (izlet két legfontosabb eleme, a szolgaltatas és a
szoftver fejlesztése egyre inkabb ehhez a koncepcid-
hoz kétddik. A Nagy Kék mai vezet6je azzal a feladattal
bizott meg egy fejlesztbi csapatot, hogy dolgozzanak ki
egy altalanos formalis modellt a vallalatok stratégiaja,
miikddése és informatikai infrastruktiraja kozotti kap-
csolat megragadasahoz. A végsé cél egy olyan modell
felépitése, amely meg tudja mondani, hogy ha felil
megvaltoztatjadk a stratégiat, miként kell atalakitani az
informatikai rendszereket odalent. Akinek ez siker(l, az
megfogta az isten labat.

E stratégiai Iépéseknek komoly kockazata van. A pro-
filtisztitas és a kazalban val6 kapaszkodas mindeneset-
re tobb éve tart mar. Ebben a kézegben hoztdk meg a
déntést a PC (izletag eladasardl, ide kell behelyezni a
mi mozaikkockankat.

A korabbi vezetd, Gerstner szerint az IBM tizenét
éven at alig nyert valami pénzt a PC (izletdgon. A gépek
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tébb tizmilliard dollaros bevételt hoztak, a fejleszték tdbb
kitlntetést is a melllkre tlizhettek, de ez nem valtozta-
tott a nyereségességen; még olyan idészakok is voltak,
amikor a pénziigyesek oriltek a forgalom visszaesésé-
nek, mivel igy kevesebb volt a veszteség. Raadasul az
alapvet8 hardver- és szoftver-architektirakat az Intel,
illetve a Microsoft birtokolta. A forgalmazasban sohasem
siker(lt igazi vezet6i poziciot elérni és a termelési koltsé-
gek is tllsagosan magasak voltak.

A stratégiai logika azt kivanta, hogy a szolgaltatoi
stratégia és a nagyobb nyereség jegyében a gyorsan
tdmegcikkesedd terméktdl meg kell szabadulni. A gyen-
ge pénzlgyi teljesitmény ellenére az IBM mégsem valt
meg kénnyen a PC-t8l. Az (izletag nagy bevételt hozott,
a kozvélemény pedig az asztalokon all6, mindenki sze-
me el6tt 1év6 gépekkel azonositotta a vallalatot, ahogy
a mi Babolnankrdl mindenkinek a lovak jutnak az eszé-
be. A PC lzletagon belll azért volt mozgas, igy példa-
ul kiléptek a leginkabb témegcikkesedd szegmensekbdl
és a Dell mintajara megkezdték az internetes és telefo-
nos direkt értékesitést. A fejlesztésbdl és a gyartasbol
egyre tobbet adtak at masoknak.

Veégul 2004. végén nyélbe Ut6tték a megallapodast
a Lenovoval.

Valtozé nemzetkdzi munkamegosztas

Egy széles és egy magas kép utan most egy minden
irdnyban nagy kiterjedési mozaik alljon itt harmadik-
ként. Olyan, amire nagy ivli mozgasokat, tavoli helyszi-
neket lehet felrajzolni. Ez legyen a legkevésbé befeje-
zett. Valami olyasmit mutasson, ami a szemdink elétt for-
malddik, de még nem lehet tudni, mi is lesz bel6le.

A kép egyik sarkaban legyen ott a neves brit kdzgaz-
dasz, David Ricardo portréja. Egy masikban egy kinai
mérndk egy IBM PC-vel. De hogyan kapcsoljuk 6ssze
Gket és mi legyen még a képen?

Ricardo kimutatta, hogy az egymassal keresked6
nemzetek akkor jarnak a legjobban, ha nem abszolit,
hanem a komparativ el6nyeik alapjan szakosodnak. A
tétel minden valamire valé kézgazdasagtan tankényv-
ben benne van, a bor és a poszté klasszikus példajaval
illusztralva. Anglia szakosodjon a posztéra, Portugalia
pedig a borra, még akkor is, ha Portugélia egyébként
mindkét terméket abszollt elénnyel allitja eld. A szako-
sodassal mindenki jol jar, amint az matematikailag bizo-
nyithato is.

HosszU id6n at ez az elgondolas uralta a kereskede-
lem elméletét. A nemzetkdzi munkamegosztasrol, a glo-
balizal6dé gazdasagrol pedig az a kép alakult ki, hogy
a rutinjellegl termelési tevékenységek egyre nagyobb
hanyadat alacsony kéltségekkel dolgoz6 fejl6d8 orsza-
gok veszik at, de ez nem baj, mert a fejletteknél ott ma-
radnak a tudast igényl6 tevékenységek, és azokban
van az igazi haszon. Nem baj, ha a Nike vagy a Reebok
sportcip6ket valahol a Tavol-Keleten gyartjak, ha a fej-
lesztés, a tervezés, a design meg a marketing ott marad
Nyugaton. A fejl6d6k gazdasaga ,termelésalapu”, a fej-

letteké pedig ,tudasalapu” lesz. Az utébbiak klubjaba a
JLudasgazdasag” kiilénbz6 againak (példaul informati-
ka, biotechnoldgia, kutatas-fejlesztés altalaban) fejlesz-
tése adja a beléepét.

Ricardo egyszer(i matematikai alapokon all6 tétele
minden bizonnyal ma is megallja a helyét. A nemzetké-
zi munkamegosztas tekintetében azonban valtozni lat-
szik a helyzet. Szandékosan beszéllink hatarozatlanul,
mert hogy pontosan mi térténik, és milyen iranyba tarta-
nak az események, még nem lehet tudni. A vészharan-
got mindenesetre olyan nagy emberek is megkongat-
tak, mint a kilencvenedik életéve felé kdzeledd Nobel-
dijas Paul A. Samuelson, aki a magyarul is tébb kiadas-
ban megjelent hires kdzgazdasagtan tankdnyvet irta.

Mirdl is van sz6 tulajdonképpen? Vegyiik az IBM PC
példajat. A hagyomanyos munkamegosztasi képet egy-
altalan nem zavarta, hogy az IBM gyartasi tevékenysé-
geit sorra mas orszagokba helyezte ki. Most viszont a
teljes Uzletag eladasardl van sz6. Erre mar sokan fel-
kapjak a fejuket: hat akkor atengedjik a tudasigényes
tevékenységeket is? Pont Kinanak? Mi marad akkor
nekink? Mi is van akkor a ,mi csinaljuk a szellemi mun-
kat, ti pedig mikodtetitek a gyarakat” filozofiaval? Egy-
altalan, hol vannak akkor a fejlett orszagok tartos elé-
nyei, erésségei (a magunkfajta félig fejlettekrdl nem is
beszélve)?

Nézziik a tényeket. Val6 igaz, hogy a kdzelmultban
figyelemre mélt6 valtozasok mutatkoznak az allashelyek
nemzetkdzi aramlasaban, tevékenységek mas, olcsobb
orszagokba toérténd kihelyezésében. Az eddigi helyze-
tet a gyartasi-fizikai tevékenységek kevésbé fejlett or-
szagokba térténd vandorlasa jellemezte. Ezt a mozgast
a kozlekedés fejlédése tette lehetbvé és a verseny
miatti allando kéltsegcstkkentési kényszer tette sziiksé-
gessé. Ezek a globalizacids lIépések a maguk idejében
kivaltottak némi feszlltséget: emlékezziink példaul arra
az esetre, amikor az Adidas, ez a hagyomanyos német
csaladi vallalat ugy dontétt, hogy a termelést elviszi a
Tavol-Keletre, a székhelyét atteszi Svajcba, és raadasul
egy francia vezet6t valaszt maganak. Az effajta valtoza-
sokhoz azonban szépen hozzaszoktunk. Kirajzolédott
a ,global sourcing”, azaz globalis forrasbiztositasi politi-
kat érvényesitd vallalat, amely mindent onnan szerez
be, ahol az a legolcsobb: egyszer( kézi munkaer6t fej-
16d6 orszagokbdl, kutatasi, fejlesztési, menedzselési és
egyéb igényes szellemi munkat pedig otthonrol.

Ez a munkamegosztasi vilagkép nem délt 6ssze, de
kétségtelenll repedések jelentek meg rajta. A lényeg:
egyre tobb és egyre tdbbfajta szellemi tevékenység,
magas szint( tudast igénylé munkahely telepll &t olyan
fejl6d6 orszagokba, mint példaul India és Kina. A leg-
fontosabb mozgatérugd most is a verseny, ami kéltsé-
geik csdkkentésére, olcsobb forrasok igénybevételére
kényszeriti a vallalatokat. A kényszer mellé az informati-
ka és a tavkozlés fejédése teszi a megvalositas lehets-
ségét. A modern technolégianak készénhetéen a tudas
szabadon aramlik szerte a vilagban, egy sor tevékeny-
ségnél pedig teljesen kdzémbdssé valik vegzésének
foldrajzi helye.
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Mozaik, avagy egy ujsaghir anatémiaja

Gyakorlati példakkal tele vannak az Gjsagok. Kozis-
mert az indiai informatikai ipar latvanyos felfutdsa és
nemzetkézive, globalissa valasa. Vallalataik megjelen-
tek az amerikai t6zsdén, képviseleteik, kirendeltségeik,
kereskedelmi és fejleszté kdzpontjaik ott vannak a fejlett
orszagok varosaiban. Olyan multinacionalis cégek, mint
példaul a General Electric koncentralt szolgaltaté koz-
pontokat hoznak létre és olcsdbb orszagokba telepitik
azokat. Vezet6 cslcstechnoldgiai vallalatok Kelet-Euré-
paban és Azsiaban nyitnak fejleszté kézpontokat. A bio-
technoldgia térképére masok mellett Kuba is felkerdlt.

Emlithetlink konkrétabb példakat is. A szerz6déses
gyarté Flextronics cég 41 ezer embert foglalkoztat Kina-
ban. Csak Doumen varosaban 13 gyaruk van, ahol mo-
biltelefonoktdl kezdve szamitdgépekig mindent gyarta-
nak. A beszallitéi lanc is helyi, amivel rengeteg kéltséget
takaritanak meg. A vallalat ezrével viszi at az amerikai
munkahelyeket az azsiai orszagba.

Az amerikai 3Com nevd, tavkdzlési berendezéseket
gyarté cégnek 1200 mérnodkét foglalkoztatd kdzds val-
lalata van a kinai Huawei-jel. Uj, a legfejlettebb techno-
I6giat képvisel6 adatkommunikacids kdzpontjat nem-
csak hogy Kindban gyartja, de ott is terveztette helyi
mérndkokkel. Az amerikai fél szerint ez csak a kezdet. A
Semiconductor Manufacturing International cég nemrég
Peking mellett nyitott meg egy olyan gyarat, amelynek
termékei szakérték szerint csak két generaciéval van-
nak lemaradva az Intel chipjei mdgétt, 2006-ig pedig
még tovabbi négy gyartételep megnyitasat tervezik. Ez-
zel mar valdszin(leg olyan kritikus témeget érnek el,
amely atszivhatja a kutatas-fejlesztési kapacitasok sza-
mottevé részét az Egyesiilt Allamokbdl.

Mint mondtuk, harmadik, egyben utolsé mozaikképlink
egyeldre befejezetlen, még az alaphangulata sem egy-
séges. Az atalakuld nemzetkdzi munkamegosztas di-
menzioirdl és lehetséges kdvetkezményeirdl sokan vitat-
koznak. A vészharangok kongatoi a fejlett orszagok, leg-
inkabb az USA poziciéit féltik. A nagy témegd, jol kép-
zett, de egyben olcsé munkaeré megjelenése a vilag sza-
badon kihasznalhatdé munkaerébazisaban gyengitheti
nyomhatja a bériiket, ugy, ahogy ez a kékgalléros mun-
kakdrékben is megtorténik. Egyes informatikai terllete-
ken ez a nyomas mar igen hatarozottan érzekelhetd.

A gyilkos verseny a szellemi, szakért6i munkakdrok-
ben is megjelenik. Az olcsé keleti aruknak persze a fej-
lett orszagok lakosai is oriilnek, de amit nyernek az ara-
kon, elveszithetik a béreken. Az allasukat elveszt6 szak-
ert6k egyre nehezebben talalnak hazajukban munkat.
Egyes elemz8k szerint a technoldgiai fejlédésnek ko-
szbnhetben értelmiségi allasok milliéi telepitheték at a
Féld masik oldalara, mikézben Kina és India egyetemei
milliészam ontjak a diplomasokat. (Kinaban a friss diplo-
méasok szama 2004-ben meghaladta a 2,5 millié f6t.)

A nyugodtabb idegzetliek szerint azonban nem eszik
olyan forrén a kasat. Az elvandorlas ténye tagadhatat-
lan, de azért az allasokbdl sokan a helyiikén maradnak.
Elég ranézniink a friss munkalgyi statisztikakra és lat-
hatjuk, hogy a recessziobol ébredt amerikai gazdasag
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szép szammal generdlja az Uj allashelyeket, a szakértsi
es Uzleti szolgaltatasok szektora 2004-ben példaul tdbb
mint félmillioval bvilt, és a bérek tekintetében sincs ok
a panikra. Kilénben is, a jov6 tudasbazisu iparagaiban
nemcsak a mozgékony tudas szamit, hanem a pénz is,
amibdl a fejlett orszagoknak van tébb. Kina felemelke-
désével hosszu tavon a mostani fejlett orszagok is jol jar-
nak, ahogy a japanos exportérok tamadasaba sem hal-
tak bele annak idején.

Utolsé mozaikképlink lizenete, hangulata tehat tobb-
féleképpen alakulhat. Egy biztos: az IBM-Lenovo ké-
vecske izgalmas, dinamikus kérnyezetbe ker(l.
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