uan era petit molta

gent parlava del perill

groc, encara que sem-

bla que aquest mite

venia de molts anys
endarrere i no era soclament
una consigna franquista. El
suposat perill eren milions de
Xinesos que en algun moment
despertarien i conqueririen la
resta del mén per la seva su-
perioritat numérica.

En els dltims temps hem
pogut comprovar que la con
questa xinesa del mén ha co-
mengat, encara qte per sort no
es basa en la seva superioritat
militar. Gracies a la seva enor-
me taxa d'estalvi, fins i tot su-
perior a la japonesa durant la
fase de rapid creixement dels
anys 50 i 60, Xina pot perme-
tre’s invertir en l'interior a un
fort ritme i comprar empreses
a 'exterior. Fa una mica menys
d'un mes el president xinés Hu
Jintao va estar de compres a
Llatinoamerica, on va prome-
tre invertir 100.000 milions de
dolars amb l'objectiu d’asse-
gurarse el proveiment de les
primeres matéries que l'eco-
nomia xinesa necessita per se-
guir creixent al ritme actual.

Vendro's les esséncies

No obstant 'episodi més re-
presentatiu del paper que la
nova Xina vol jugar en l'eco-
nomia mundial esta marcat
per la compra de la divisid
d’'ordinadors personals d'IBM
per Lenovo, una operaci6é de
1.750 milions de dolars. Pot
semblar sorprenent que I'em-
presa el nom de la qual estd
Iligat al naixement de l'ordi-
nador personal vengui el que
podria semblar la seva propia
esséncia. No obstant aixo, les
coses han canviat molt a IBM
des d’aquell llunya 1981. Du-
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rant els anys 80 el domini del
mercat per part d’IBM va fer
que l'empresa es descurés i
adoptés estratégies corporati-
ves molt poc saludables: els
executius es passaven el dia
fent-se presentacions uns als
altres i regalant els fruits de la
seva divisié d'investigacié (la
joia més preuada d'IBM) a al-
tres empreses que farien mili-
ons. Després dels greus pro-
blemes del periode 1990-94 i
del seu renaixement, l'estraté-
gia d’IBM s’ha reconduit cap
als serveis, el software i els
servidors per a empreses.
L’operacié entre IBM i Leno-

vo va comengar a forjarse l'any
2000 (llavors es va parlar de
3.500 milions de dolars) quan
el llavors nou president d'IBM,
Palmisano, va decidir replan-
tejarse el negoci d'ordinadors
personals de l'empresa. IBM,
estancada amb una quota de
mercat en PCs entre el 5% i el
7%, no podia plantar cara a
competidors com Dell o HP. A
més, el negoci del PC s’havia
convertit en poc rendible, ja
que el producte ja estd molt
madur. Era moment d’aban-
donar i perseguir estratégies
que generessin més valor afe-
git.

La venda de la divisié d’or-
dinadors personals a Lenovo
no separa IBM totalment del
seu negoci. De fet IBM ha pres
un 18,9% de participaci6 a Le-
novo i cedeix 10.000 empleats
i el seu nom durant 5 anys. La
venda proporciona  altres
avantatges a IBM, a més d'una
forta injeccio de liquiditat.
Permet a l'empresa seguir
consolidantse en un mercat
que en el futur sera potencial-
ment molt important per a la
seva nova estrategia empresa-
rial i estrényer els seus llagos
amb Xina, que ja vénen des de
lluny, ja que IBM té fins i tot un

centre d’investigacié en aquest
pais. Per a Lenovo, el més gran
productor d’ordinadors persoc-
nals de Xina, la compra pot no
ser tan beneficiosa. De fet, la
seva quota de mercat a Xina
esta baixant (ara el 25%) i les
seves accions han caigut un
20% aquest any.

Perill de saturacié

La competéncia internacio-
nal en el sector és molt forta i
el mercat esta bastant saturat
(s’espera un creixement del 2%
anual en els proxims anys). A
més té un important risc de
canvi si el iuan finalment es
revalua enfront del dolar, cosa
que també afectaria la seva ca-
pacitat de competir en el mer-
cat mundial. Finalment, com
passa en grans operacions, es
pot produir un important xoc
entre les cultures empresarials
de les dues empreses, a més de
les barreres de 1'idioma.
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