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Flugzeug-Konstruktion am 1BM-Computer

IBM:,,Der Elefant lernt Spitzenta:

aschon jetzt 80 unangefcchien, wie noch nle zuvor @im
elnzelnes Unternehmen irgendwo dominier hat. Al
lein der Jahresgewinn des Computer-RMultis ist etwa so
hoch wie der gesanmte Umsatz des Branchen-Zwelten.

Nur noch eine Frage der Zeit ist es, bis die amerikani-
sche Computerfirma IBM den Platz des weitgréBten
Unternehmens einnimmt. In ihrer Branche, der Zukunfts-
industrie schilechthin, beherrscht IBM das Geschiift

ie Nachricht stand auf der ersten

Seite. ,,International Business Ma-
chines, der 60-Milliarden-Dollar-Com-
puter-Gigant, hat gestern die Produktion
aller Produkte beendet und seine Tore
geschlossen.* :

~Es hat einfach keinen Spa8 mehr
gemacht*, zitierte der Bericht aus
Armonk bei New York, dem Hauptquar-
tier der IBM, die Stimmung beim groB-
ten Computer-Hersteller der Welt. ,,Un-
sere Produkte haben sich einfach zu gut
verkauft. Wir brauchten nur unseren
Namen auf die Gerite zu schreiben und
die Leute griffen zu.*

Bei den wenigen noch verbliebenen
Konkurrenten herrschte, als die Nach-
richt vom Ende der IBM umging, teils
Ratlosigkeit, teils Jubel. ,,Wen sollen wir
jetzt bloB kopieren?“ hieB es bei Am-
dahl im Silicon Valley. Die Firma Ho-
neywell verglich den Riickzug der IBM
mit der Sklavenbefreiung und gab allen
Mitarbeitern einen Tag frei.

US-Prisident Ronald Reagan, so wuB-
te der Korrespondent, brach bei der
Meldung in Trédnen aus: ,Ich hab’ den
groBen blauen Hornochsen geliebt.«

Die Nachricht war natiirlich unrichtig.
Der Bericht aus Armonk zierte als Auf-
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macher die erste Nummer einer Wo-
chenzeitung mit dem Titel ,,Confuser-
world“ — eine Parodie auf das fithrende
Fachblatt der amerikanischen Datenver-
arbeiter, ,,Computerworld*.

Der Scherz-Artikel kam der Realitit
allerdings ziemlich nahe. Die Computer
mit den drei Buchstaben IBM verkaufen
sich fast wie von selbst. Die Konkurren-
ten leiden schwer unter der allmichtigen
,Mother Blue“, wie IBM in der Branche
nach der Lieblingsfarbe des Konzerns,
dem Blau, heifit.

Nur eines war an dem fingierten Zei-
tungs-Bericht ganz und gar unglaubwiir-
dig: Nie und nimmer wiirde IBM den
SpaB am Geschift verlieren und zuma-
chen.

Im Gegenteil. Die Firma setzt an zu
einem Sprung nach vorn, der ohne Bei-
spiel in der Industriegeschichte ist: In
wenigen Jahren wird IBM das groBte
Unternehmen der Welt sein.

Nur scheinbar bescheiden klingt das
strategische Ziel, das Anfang dieses
Jahrzehnts der. damalige oberste IBMer
John R. Opel seinen Mitarbeitern setzte:
den Umsatz mindestens so zu steigern
wie der Durchschnitt der Datenverarbei-
tungs-Branche.

z"

Mindestens. Das sind jihrlich etwa
15 Prozent mehr. Kein anderer groBer
Industriezweig kann in diesem Flauten-
Jahrzehnt solche Wachstumsraten vor-
weisen. Die IBMer haben ihr Soll fast
immer erfiillt — und oft noch mehr. 1985
machte der Konzern einen Umsatz von
tiber 50 Milliarden Dollar. :

Hailt dies Wachstums-Tempo an, dann
ist IBM 1930 eine 100-Milliarden-Dollar-
Company. Und fiir 1995 ist ein Umsatz
von 200 Milliarden Dollar ins Auge ge-
faBt. Unaufhorlich arbeitet sich IBM in
der Rangliste der weltgroBten Firmen
nach vorne; zuletzt war Platz acht er-
reicht. Vor dem Computer-Konzern lie-
gen, am Umsatz gemessen, nur noch ein
paar alte Giganten aus fast stagnieren-
den Branchen, so der Ol-Multi Exxon,
noch Nummer 1, und der Auto-Konzern
General Motors. Zweifel sind kaum
méglich: IBM ist auf der Uberholspur
zur Spitze.

Schon jetzt hat der Computer-Riese
alle anderen Firmen dieser Welt mit der

Hohe seines Gewinns iberrundet: 6,6 .

Milliarden Dollar waren es letztes Jahr -
tiber 13 Prozent vom Umsatz, oder,
bemerkenswerter noch, fast 25 Prozent
Gewinn auf das Eigenkapital. John
F. Akers, Opels Nachfolger als IBM-

|BM-Verkaufsraum in Frankfurt (mit Chaplin-Werbe-Pappfigur,
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: Herrscher (ber die bald groBte Branche der Welt

Diagﬁose— Helfer IBM-Computer

o

Kommunikationsmittel IBM-Computer

Chef, findet bei anderen Unternehmen
schon keine VergleichsmaBstéabe fiir sei-
ne ehrgeizigen Pline mehr: Er will die
,IBM reicher machen als Australien und
Neuseeland zusammen*.

So auBergewohnlich allein schon diese
schiere GroBe ist — sie sagt wenig iiber
das Einzigartige des Phinomens IBM.

Noch nie hat eine einzige Firma so
lange weltweit einen Markt von so weit-
reichender Bedeutung nahezu allein be-
herrscht wie IBM die Branche der elek-
tronischen Informations-Industrie. Die
Eisenbahn-Magnaten des Friithkapitalis-
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mus — was fiir Provinzler. Die einstige
United Fruit Company mit ihren Bana-
nen - lacherliche Krimer. Die scheinbar
so machtigen Ol-Multis — hilflos am
Tropf der Opec.

In groBen Branchen wie der Auto-
Industrie teilen sich eine Handvoll etwa
gleich starker Konzerne das Geschift.
Nur bei den Computern gibt es eine
Nummer Eins — und dann lange, lange
gar nichts. Allein der Gewinn der IBM
etwa so groB wie der ganze Umsatz des
zweiten der Branche, der Digital Equip-
ment Corporation (6,7 Milliarden Dol-
lar). Der IBM-Umsatz ist so groB wie die
Erlose der 14 nachfolgenden Firmen in
der Computer-Industrie.

Der Abstand wird eher groler als
kleiner. Vor allem in Amerika florierte
im vorigen Jahr das Computergeschift
- nicht wie gewohnt. Manchem 1BM-Ver-
folger — Apple zum Beispiel — bescherte
die Flaute Verlustzahlen; bei IBM fiihrte
die Marktschwiche nur zu leichten
Gewinnriickgédngen.

Bei den GroBrechnern, bisher das
Riickgrat der Datenverarbeitung, hat
IBM weltweit nahezu ein Monopol:
Uber 70 Prozent aller ,,Mainframes*
dieser Erde kommen aus den Fabriken
der IBM.

Die wirkliche Marktmacht des US-
Konzerns zeigt diese Zahl noch lange
nicht. Denn unter den Firmen, die sich
den Rest dieses Marktes teilen, sind
noch etliche auf Gedeih und Verderb
von den Computer-Standards abhéngig,
die der Marktfithrer setzt. Sie bauen
IBM-kompatible Rechner, also Compu-
ter, die fir IBM-Maschinen entwickelte
Programme verarbeiten konnen. Diese
Kopisten eingerechnet, erhoht sich der
Anteil der IBM-Welt bei den Main-
frames auf iiber 80 Prozent.

Einige Zeit hatte es den Anschein, als
wiirde der Gigant der GroBrechnerei
seinen Konkurrenten wenigstens neu
entstehende Bereiche der Informations-
Industrie iiberlassen. Den Boom der
Personal-Computer (PC), der kleinen
Rechner fiir den Schreibtisch, schien
IBM zu verschlafen.

»Willkommen, IBM*, begriiite Apple
Computer, die Star-Firma der frithen
PC-Zeit, den vermeintlichen Spat-Auf-
steher 1981 voller Hohn in GroBanzei-
gen. Inzwischen hat IBM auch bei den
Kleinrechnern alle anderen Firmen ab-
gehdngt. Die Firma wird dieses Jahr
etwa 50 Prozent des Weltmarkts erobern
und setzt auch hier — wie bei den GroB-
Computern — die Standards, denen der
iiberwiegende Rest der Branche folgt.

Nur im Bereich der mittelgroBen
Rechner, eine Domine von Firmen wie
Digital Equipment oder des deutschen
Nixdorf, war der Riese bisher nicht so
erfolgreich. Doch der Druck auf die
Konkurrenten nimmt spiirbar zu. Mitte
der neunziger Jahre, wenn der IBM-

Umsatz die magische Grenze von 200

Milliarden Dollar erreicht, werden die
Manager aus Armonk nach Meinung
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vieler Experten alle Teilbereiche der
Computerei beherrschen.

Erik Hargesheimer, Deutschland-
Chef der Marktforschungsfirma IDC,
glaubt, daB IBM bis dahin seinen Markt-
anteil bei den GroBrechnern auf 90 Pro-
zent ausgedehnt hat. Bei den mittleren
Systemen erwartet Hargesheimer einen
gewaltigen Sprung vorwirts auf 70 Pro-
zent des Geschiafts; bei den Personal
Computern hiilt er einen IBM-Anteil
von 60 bis 70 Prozent fiir wahrscheinlich.

George Orwell, scheint es, hat sich
verrechnet. Nicht 1984, sondern 1994

wird das Jahr des GroBen Bruders. ,,Big
Blue“ ist sein Name: IBM.

i

IBM-Chef Akers

Wird die Firma reicher als Australien und Neuseeland?

Bis dahin ist IBM nicht nur der Welt
grofte Firma. Die von ihr beherrschte
Computer-Branche, so wei8 IBM-Chef
Akers, ist dann auch ,,aller Wahrschein-
lichkeit nach die groSte Branche der
Welt“. Und wie kein anderer Wirt-
schaftszweig zuvor iibernimmt diese
neue GroBindustrie die Leitfunktion fiir
nahezu alle anderen Branchen.

Computer werden aligegenwirtig.
Dieses Jahr, so weist eine von IBM
verbreitete Schitzung aus, gibt es auf der
ganzen Welt 20 Millionen Rechner aller
Art, Ende dieses Jahrzehnts sollen es 50
Millionen sein. Branche fiir Branche
lernt um auf die Sprache der Computer.
Eine herkémmliche Technik nach der
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anderen wird auf das digitale Prinzip der
Computer-Technologie gepolt — Ein
oder Aus, Eins oder Null.

Uber die Hilfte aller im Biiro beschif-
tigten Amerikaner arbeiten schon jetzt
zumindest zeitweise an Computer-Bild-
schirmen. Bis zum Jahr 2000 wird kaum
ein Erwerbstitiger in den westlichen In-
dustrielindern am Computer vorbei-
kommen.

Léngst sind dies keine banalen Zahl-
maschinen mehr. In den Biiros setzen die
elektronischen Maschinen aus Textbau-
steinen und Adressenlisten scheinbar in-
dividuelle Briefe zusammen. In den Fa-
briken steuern sie die Roboter-Stra-
Ben. In den Entwick-
lungsabteilungen ent-
werfen die Ingenieure
am Bildschirm die Pro-
dukte der Zukunft.

Datenbanken. spei-
chern Geheimes wie
! Triviaies. ,Experten-
F- | systeme“ geben Arz-
. | ten Diagnosehilfe oder
versehen Ol-Explora-
toren mit Ratschlidgen.
Diesen SPIEGEL-
Text, nebenbei, hat
auch ein Computer
gesetzt.

Immer mehr werden
Computer zu dem, fur
das sie der Volksmund
schon immer hielt:
Elektronen-Gehirne -
ein Begriff, den IBM-
Verkaufer seit der
Frithzeit der Rechner
aus ihrem Sprach-
schatz streichen muf-
ten, weil der Konzerm
die negativen Assozia-
tionen dieser Bezeich-
nung fiirchtete.

Computer machen
" Angst: vor Arbeits-
losigkeit durch Ratio-
nalisierung, vor Kon-
trolle durch totale Da-
tenerfassung.  Angst,
den  Anforderungen
der neuen Technik
nicht gewachsen zu
sein. Oder Angst, ein Computer-Irrtum
konnte den letzten Weltkrieg auslosen.

. Computer machen Hoffnung: auf
einen Wachstumsschub fiir die erlah-
menden Industrienationen, auf Entla-
stung von stupiden Arbeiten, auf bessere
Informationen fiir eine bessere Welt.

GewiB ist: Einer zweiten industriellen
Revolution gleich, verandert die compu-
terisierte Informationstechnik Wirtschaft
und Gesellschaft tiefgreifend.

Und keine andere Macht der Welt hat
soviel EinfluB auf diese Entwicklung wie
eine kleine Gruppe von Managérn in der
Old Orchard Road in Armonk, im US-
Staat New York - dem Hauptquartier
von IBM.

»



Das oberste Organ des Konzerns, der
Board of Directors, ist eine erlesene
Versammlung -von Macht und Milliar-
den. In dem Gremium - eine Mischung
aus Aufsichtsrat und Unternchmens-
Vorstand - finden sich als externe
- Mitglieder ein ehemaliger US-Justizmi-
nister, Nicholas de B. Katzenbach, ein
Ex-Botschafter der USA, William W.

Der Chef mit ,,der Hand
aus Stahl im Samthandschuh‘

Scranton, und ein Ex-AuBenminister,
Cyrus R. Vance. Im IBM-Board sitzt der
Prisident der Rockefeller-Stiftung und
der Chef des Medienkonzerns Time
Inc. Vertreten ist auch einer der
politisch einfluBreichsten Unternehmer
der Vereinigten Staaten, Stephen D.
Bechtel jr., dessen Baufirma mehrere
Mitglieder der Reagan-Regierung beher-
bergte.

An der Spitze der Firma steht, als
,,Chief Executive Officer*, seit dem ver-
gangenen Jahr John Fellows Akers, 51.
Der Mann mit ,einer Hand aus Stahl in
einem Samthandschuh“, wie IBM-Kolle-
gen sagen, hat eine mustergiltige Kon-
zern-Karriere hinter sich. In 25 Jahren
diente er sich vom einfachen Computer-
Verkaufer bis nach ganz oben hoch. Er
ist, wie es dem Brauch der Firma ent-
spricht, ein reines IBM-Produkt: Bis auf
seine Wehrdienstzeit als Frachtpilot der

US-Marine verbrachte Akers sein ganzes
Berufsleben in der ,,Company“.

Und wenn es weiter nach den Regeln
des Unternehmens geht, wird Akers auf
diesem Posten bis zu seinem sechzigsten
Lebensjahr bleiben, der Altersgrenze fur
aktive IBM-Manager.

Akers wird dann eine reichlich verian-
derte IBM verlassen. Das Geschift mit
den Computern ist im Umbruch wie nie
zuvor. ,,Das Wort Verdnderung ist eine
ziemlich zahme Beschreibung fiir das,
was die meisten von uns erleben“, er-
klarte Akers letztes Jahr einer Versamm-
lung amerikanischer - Marketing-Exper-
ten, ,,ein genaueres Wort wire Chaos.“

Der Markt der Informations-Industrie
dndert sich heute so schnell, weil der
IBM-Chef, daB ,eine Firma, die mor-
gens unser Kunde ist, am Nachmittag
wahrscheinlich zu unserem Konkurren-
ten geworden ist und, bevor es Abend
wird, unser Partner in einem Gemein-
schafts-Unternehmen®. '

Der blaue Riese hat in letzter Zeit auf
die Verinderungen des Marktes oft
schwerfillig und langsam reagiert, rdumt
Akers ein. Doch damit soll es jetzt
vorbei sein. ,,Wenn das zu lange so
weiter gegangen wire, hétte unser Erfolg
in der Vergangenheit leicht unser
schlimmster Feind werden kénnen.*

Eine , Aura der Unbesiegbarkeit*,

- wie der britische ,,Economist* meinte,

umgab ,die erfolgreichste Firma der
Welt* (,,Business Week*). Bei Umfra-
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gen unter US-Managern nach den am
meisten bewunderten Unternehmen be-

legt IBM regelmiBig Spitzenplatze.
Zahllose Manager, oft ehemalige
IBMer, versuchten die von ,Mother
Blue“ ausgekliigelten Organisationsfor-
men zu kopieren. Fiir den Chef der
groBten Software-Firma, John Imlay jr.
von MSA, ist IBM ,einfach das am
besten gefithrte Unternehmen der ameri-
kanischen Geschichte“.

Das mag sogar stimmen. Doch der
beispiellose Aufstieg zum machtigsten
Computer-Konzern der Welt ist nicht
nur ein ‘Werk lehrbuchreifer Manage-
ment-Technik. In der Erfolgsstory fin-
den sich auch viele dunkle Flecken: Oh-
ne Skrupel ersann IBM stets neue, nicht
immer legale Tricks. Sie hatten nur ein
Ziel: die Konkurrenz auszuschalten und
der Company die ungestorte Herrschaft
auf ihrem Markt zu sichern.

Die ersten vierzig Jahre der IBM-
Geschichte bestimmte ein Mann, der
sein Geschift noch in der Wild-West-
Epoche des amerikanischen Kapitalis-
mus gelernt hatte. Thomas John Watson,
1874 in einem abgelegenen Farmhaus
des US-Staates New York geboren, kam
aus einer Holzfiller-Familie schottisch-
irischer Abstammung. Tom war eher
schméchtig und schiichtern. Nach einem
Kurs auf der Handelsschule versuchte er
sich kurz als Buchhalter, doch dann
entdeckte er sein Talent: Er konnte
verkaufen.

Mit einer Pferdekutsche zog er iiber
Land. Watson iiberzeugte die fleiBigen
und frommen Farmer, da8 sie unbedingt
eine Nahmaschine, eine Kleinorgel oder
ein Klavier brauchten. Doch so richtig
entfalten konnte der junge Watson seine
Gaben erst als Reisender der National
Cash Register Company (NCR).

Bei der Ladenkassen-Firma lernte er
alles kennen, was er spiter bei IBM zur
Perfektion trieb: die akribisch geplante
Verkaufstaktik — vom handbuchgemi-
Ben Kundengespriach bis zur ordnungs-
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Elektronen-Rechner Eniac 1946: Von IBM abgewiesen

gemaBen Kleidung. Und er lernte die
hohe Kunst, den Markt zu monopolisie-
ren.

Watsons Vorbild, der NCR-Bo8 John
Henry Patterson, schaltete Konkurren-
ten riicksichtslos aus. Sein Monopol bei
den Ladenkassen stérten nur noch unab-
hingige Hindler, die mit billigen Ge-
brauchtmaschinen das von NCR diktier-
te Preisniveau unterliefen. Auf Patter-
sons GeheiB griindete sein erfolgreicher
Verkdufer Watson eine scheinbar von
NCR unabhingige Firma und trieb von
Stadt zu Stadt die lastigen Wettbewerber
mit Preisunterbietungen und Einschiich-
terungen in den Ruin.

Erst der Tip eines enttduschten NCR-
Mitarbeiters brachte die Anti-Trust-Be-
hérde auf die Spur. Patterson und sein
getreuer Gehilfe Watson wurden wegen
,,verbrecherischen Komplotts, Ausschal-
tung des freien Handels und Aufrechter-
haltung eines Monopols“ zu einem Jahr
Gefingnis und zu Geldstrafen verurteilt.

Was er bei NCR gelernt hatte, konnte
Watson ab 1914 bei seinem neuen
Arbeitgeber ausprobieren, bei der

Computing Tabulating Recording Com- -

pany (CTR). Es war die Firma, die ab
1924 unter dem Namen IBM bekannt
wurde.

CTR baute Lochkarten-Zahlmaschi-

nen nach dem Prinzip des deutschstdm-
migen Erfinders Hermann Hollerith.
Der als Unternehmer gliicklose Inge-
nieur hatte seine Anteile 1911 an Charles
R. Flint, einen schillernden Kapitalisten,
verkaufen miissen.

Flint war ein unverhohlener Verfech-
ter der privaten Monopole. Watson
schaffte es, die Firma seines Meisters
ziemlich nahe an dieses gewinnverhei-
Bende Ideal heranzubringen. In den drei-
Biger Jahren hatte IBM bei den Lochkar-
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John Presper Eckert und John William
Mauchly, die 1946 mit einem Gerét na-
mens Eniac den ersten Elektronen-
Rechner iiberhaupt gebaut hatten, wa-
ren von IBM abgewiesen worden.

Watson hatte die Einfilhrung der
Elektronen-Rechner  hinausgezdgert.
Das Gespiir fir den Markt hatte dem
IBM-Prisidenten gesagt, da3 seine Kun-
den in den Verwaltungen von Regierung
und GroBunternehmen von der neuen
Technik zunichst eher verunsichert wiir-
den. Remington-Rand solite voranmar-
schieren. '

Diese Taktik war auch spiter noch
hiufig erfolgreich. Die vorwitzigen Kon-
kurrenten mochten nur vorpreschen, den
Markt testen, die teure Einfithrungs-
Propaganda fiir neue Produkte bezahlen
und die Priigel fiir die Kinderkrankhei-
ten beziehen. Wenn danach alles nach
einem sicheren Geschift aussah, er-
schien IBM mit der ganzen Macht seiner
Verkaufstruppen auf dem Plan und setz-
te sich an die Spitze der Bewegung.

Watsons vorsichtige Methode fiihrte
das IBM-Monopol sicher durch die ris-
kante Phase des technologischen Um-
bruchs. 1953, zwei
Jahre nach dem Uni-
vac des kleinen Kon-
kurrenten, brachte
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IBM seinen ersten
Elektronen-Rechner
. fir kommerzielle An-
¢ wendungen auf den
Markt. 1956.hatte die
Firma 85 Prozent des
US-Geschifts mit

IBM-Monopol Lochkarte

Keiner konnte den Vorsprung aufholen

ten-Geriiten einen Marktanteil von rund
85 Prozent.

Das Monopol bei den Hollerith-Ma-
schinen erwies sich als die entscheidende
Grundlage fiir den Aufstieg der IBM
zum marktbeherrschenden Computer-
Hersteller. Damals, in den DreiBigern,
loste das soziale Wohlfahrtsprogramm,
mit dem Prasident Franklin D. Roose-
velt die Depression iiberwand, eine kréf-
tige Nachfrage nach den Lochkarten-
Geridten aus. Regierung, Versicherun-
gen, Banken, GroBSfirmen konnten die
Sozial-Birokratie nur noch maschinell
bewiltigen.

IBM war mit seinen Lochkarten-Gera-
ten genau bei jenen Kunden im Ge-
schift, die dann in den fiinfziger Jahren
als Abnehmer fiir elektronische GroB-
rechner in Frage kamen. Diesen Vor-
sprung konnte kein anderer Computer-
Hersteller mehr aufholen — obwohl mit
der neuen Technik das alte, patentgesi-
cherte Monopol zunidchst iiberwunden
schien.

Den ersten kommerziell einsetzbaren
Elektronen-Rechner, den  Univac,
brachte 1951 nicht IBM auf den Markt,
sondern die viel kleinere Firma Reming-
ton Rand. Die Entwickler des Univac,

Computern erobert; so

. hoch war auch der An-
teil beim Lochkarten-
geschaft.

Fiir den gelehrigen Schiiler von Patter-
son und Flint war diese marktbeherr-
schende Stellung nichts Anst6Biges. Den
iiberdurchschnittlichen Gewinn, den das
Fast-Monopol einbringt, betrachtete
Watson stets als gerechten Lohn tiichti-
gen Unternehmertums.

Doch in einem Punkt unterschied er
sich vom behibigen Verhalten eines typi-
schen Monopolisten: Der IBM-Prisident
sah sich standig von einer — meistens gar
nicht vorhandenen - Konkurrenz ver-
folgt. Schon geringe Abweichungen nach

-unten bei den hochgesteckten Absatz-
Zielen der Firma l6sen panische Angste
in den Fithrungskreisen aus — heute noch
wie zu Watsons Zeiten.

Die fast paranoide Angst vor der Kon-
kurrenz sorgte dafiir, da3 IBM trotz des
bequemen Monopols flexibel auf Verén-
derungen von Markt und Technik rea-
gierte — und so seine Position iiber tech-
nologische Revolutionen und weltwirt-
schaftliche Katastrophen hinweg bewah-
ren konnte.

Ein ausgetiifteltes System, das in mo-
dernisierter Form bis heute besteht, be-
wirkte, daB auch Watsons Untergebene
rackerten, als wiirden gnadenlose Wett-



bewerber die Firma gerade in den Ruin
treiben.

Die Vertriebsbeauftragten, wie die
Computer-Verkidufer im IBM-Jargon
heilen, erhalten zu Jahresanfang ein
Absatz-Soll als Vorgabe. Diese ,,Quote*
wird nach einem komplizierten Hin-und-
Her-Gerechne von der Firmenspitze bis
zum letzten Verkdufer und wieder zu-
rick ermittelt. Das Grunddatum, von
dem alle anderen Zahlen abgeleitet wer-
den, ist der geplante Gewinn. Der soll,
wenn irgend moéglich, jahrlich um die 15
Prozent steigen. » .

Da die Preise fiir die Computer-Lei-
stung gewohnlich von Jahr zu Jahr sin-
ken, resultieren aus den Steigerungsra-
ten der Gewinnplanung meistens noch
weit hohere Vorgaben fiir das Wachstum
der zu verkaufenden Stiickzahlen. Die
Quote 148t den IBMer denn auch erst
mal fast verzweifeln.

»Ich habe Leute erlebt, die sind .

schreiend aus ihrer Quotenverhandlung
herausgerannt“, erinnert sich der ehe-
malige IBM-Vertriebsbeauftragte Volk-
hart Erdelbrock, ,,aber bevor sie ihren
Beschwerdebrief aufgesetzt hatten, hat-
ten sie ihren ersten Abschlu in der
Tasche.* :

Ein guter IBM-Verkdufer wartet
nicht, bis sein Kunde selber einen neuen
Computer fiir nétig hélt. Die Vertriebs-

Die blaue Mono-Kultur
der IBM ~ eine Religion

beauftragten suchen die Verwaltung des
Klienten systematisch nach Aufgaben
ab, die zusitzlich vom Rechner iiber-
nommen werden kénnen. Der Leiter der
Datenverarbeitung, oft sowieso ein ehe-
maliger IBMer, greift die Ideen gern auf,
sie erweitern schlieBlich seinen Machtbe-
reich. Der Auftrag folgt dann fast von
selbst.

Ein erfolgreicher Verkdufer kommt
bei IBM durchaus auf seine Kosten. Wer
seine Quote erfiillt — im Schnitt erreichen
zwei Drittel der Vertriebsbeauftragten
das Soll -, verdient in Deutschland
90 000 bis 110 000 Mark. Bei Mehrlei-
stungen sind auch 150 000 Mark drin; fir
eine eigentlich untergeordnete Tétigkeit
ist das nicht dibel.

AuBer dem Geld winken dem Tiichti-
gen allerlei Wohltaten fiir sein Ego. Die
Verkéufer, die das Firmen-Ziel geschafft
haben, werden Mitglied im ,,100-Pro-
zent-Club“. Der Verein versammelt sich
alljahrlich in ausgesuchten Hotels zu ni-
veauvollen Festveranstaltungen, natiir-
lich auf Firmenkosten.

Die uberwiltigende Mehrheit der
Mitarbeiter, das belegen die firmeninter-
nen Befragungen immer wieder, halten
IBM fiir ,,die beste Firma*“. Die IBMer,
allen voran die Mitglieder der Verkéu-
fertruppe, sehen sich als Elite der inter-
nationalen Geschiftswelt. Andere Com-
puter-Firmen leiden unter extremer Per-
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sonal-Fluktuation, IBMer bewahren ih-
rem Unternehmen meist lebenslang die
Treue.

Die Firma vergilt Treue mit Treue.
Bislang hielt sich IBM an den erstaunli-
chen Grundsatz, daB niemand wegen
fehlender Auftrige entlassen wird. Man-
gelhafte Leistung oder sonstige Verfeh-
lungen werden méglichst durch ,,interne
MaBnahmen“ gestraft — Versetzungen,
Umschulungen oder GehaltseinbuBen.

Wer sich ungerecht behandelt fiihlt,

darf sich jederzeit mit seiner Klage an
den nidchsthoheren Vorgesetzten wen-
den, durch die gesamte Hierarchie theo-
retisch bis hinauf nach Armonk. Selbst
kritische IBMer bestitigen die Wirksam-

auslindischen Niederlassungen iibertra-
gen. Die Landesgesellschaften betonen
nach auflen zwar bemiiht ihren eigen-
stindigen, nationalen Status. So sind die
Fihrungskrifte, wenn immer moglich,
Einheimische. Das empfiehit sich, weil
inlandische Konkurrenten mehr oder
weniger offen bodenstindige Ressenti-
ments gegen den iiberméchtigen US-
Konzern néhren.

Doch schon auf der nichsthéheren
Management-Ebene, wie der europdi-
schen IBM-Zentrale in Paris, sitzen etli-
che amerikanische Aufseher. -Weitrei-
chende Entscheidungen fillt ohnehin nur
das US-Hauptquartier in Armonk. Und
wenn vor Ort mal was aus dem Ruder
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keit dieser Einrichtung. Fir das Manage-
ment ist die ,,open door* ein gut funktio-
nierendes Frithwarnsystem. Gehiufte
Klagen gleicher Art zeigen schnell, wenn

es irgendwo in der komplizierten Organi-

sation knirscht.

Den Korpsgeist starkt auch eine ande-
re Eigenart der IBM: Auf den meisten
Positionen wird rotiert. Linger als zwei,
drei Jahre. bleibt selten einer auf dem
selben Posten. Nach einem alten Firmen-
witz steht IBM fir ,,I've Been Moved® -
ich bin versetzt worden. In den héheren
Ringen der langjahrigen IBM-Manager
war jeder irgendwann, irgendwo mal des
anderen Assistent, Chef oder Rivale.
Jeder kennt so die kleinen Schwichen,
die etwas dunkleren Seiten der Kollegen.
Quer-Einsteiger aus Fremdfirmen, die
ohne die Tour von unten ins obere
Management kommen, sind duBerst sel-
ten. So entsteht ein ausgeprigtes Zusam-

mengehdrigkeitsgefiihl.

Den priigenden Charakter seiner Fir-
men-Kultur konnte IBM auch auf die

'1BM-Personalcomputer als Unterrichtshilfe: Die Gesellschaft verandert

lauft, hat der IBM-Landesherr sehr
schnell Besuch aus Amerika im Haus.

In 129 Lindern ist IBM heute mit
eigenen  Gesellschaften  vertreten.
156 000 der insgesamt fast 400 000 IBM-
Beschiftigten arbeiten auBerhalb der
USA, allein rund 104 000 in Europa.

Schon vor dem Zweiten Weltkrieg,
noch zu den Lochkarten-Zeiten, baute
Watson ein Netz von Auslandsfilialen in
den wichtigsten Markten auf. In
Deutschland erwarb IBM eine Firma,
die dlter. als die US-Mutter war. Der
Lochkarten-Erfinder Hollerith  hatte
1910 in Berlin eine Tochtergesellschaft
gegriindet, die Dehomag (Deutsche Hol-
lerith Maschinen Gesellschaft mbH), das
war ein Jahr bevor in den USA durch
Fusion der IBM-Vorldufer CTR ent-
stand.

Fiir hohere Chargen gibt es die ,,pen-
alty box*, die Strafkammer. Dies ist ein
komfortables Biiro mit einem klangvol-
len Titel auf dem Tirschild. Fiir AuBen-
stehende sieht es wie eine Befoérderung
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IBM-Hauptversammiung 1985 in Atlanta: Das US-Establishment bestimmt die Richtung

aus: Der in Ungnade gefallene Manager
arbeitet zum Beispiel in einer ,task for-
ce* an wichtigen Zukunftsplanungen.
Die Insider wissen jedoch, da} er nichts
mehr zu sagen hat; in der internen Kom-
mandostruktur machen alle ,,Berichts-
wege* einen groBen Bogen um den
Geichteten.

Fur karriere-orientierte Manager ist
das eine seeliche Qual. Doch die Compa-
ny erhélt sich auf diese Weise manches
Flihrungs-Talent, das nach der Bewih-
rungsfrist wieder unauffillig in den Ka-
der eingeschleust werden kann.

Auslander, die bei IBM arbeiten, fiih-
len sich genauso wie die amerikanischen
Angestellten zuallererst als IBMer; alle
anderen  Erkennungsmerkmale sind
sekundédrer Natur. Kein anderer multi-
nationaler Konzern konnte seine aus-
landischen Mitarbeiter so auf Linie trim-
men — und das auch noch auf eine Weise,
daB die Mehrheit sich dabei gliicklich
fihlt.

Die Schlagkraft des Konzern wird
durch die blaue Mono-Kultur méchtig
gestirkt; der einzelne allerdings bleibt
dabei mitunter auf der Strecke. Mit
Schaudern schildert eine Managerin
einer anderen Computer-Firma den Auf-
tritt von IBMern auf einem Seminar
jingst in Zirich: ,Ich hatte das Gefiihl,
wenn der jetzt mitten im Vortrag aufhort
und ein anderer macht weiter — keiner
hitte das gemerkt. Sie kamen mir vor
wie geklonte Menschen, die Personlich-
keit durch IBM ersetzen.

Nicht jeder hilt diesen Konformitits-
Druck aus. Der Marktforscher Harges-
heimer, als Ukraine-Deutscher im So-
wjet-Staat aufgewachsen, verlieB 1BM
nach drei Jahren wieder. Als seine erste
Begeisterung fiir die Company.- verflogen
war, merkte er: ,,Da hast du ein politi-
sches System gegen ein wirtschaftliches
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eingetauscht, das den Anspruch hat, eine
Religion zu sein.*

Zur hohen Identifikation mit der Fir-
ma mag auch beitragen, daB viele der
792 000 IBM-Aktionare Beschiftigte des
Untéernehmens sind. IBMer koénnen in
einem Beteiligungs-Programm jeden
Monat 10 Prozent ihres Einkommens in
IBM-Aktien anlegen. Sie bekommen die
Aktien 15 Prozent unter dem Borsen-
kurs.

Einen beherrschenden Gro8-Aktionar
— wie es mal der Konzernherr Flint war -
hat die IBM von heute nicht. Gemein-
sam bestimmt das finanzielle Establish-
ment der USA die Richtung. An der
Spitze der institutionellen Anleger mit
dickem IBM-Portefeuille steht der Mor-
gan Guaranty Trust, schon seit der Frih-
zeit des Konzerns einer der bedeutend-

»John Wayne*
dringte die Erben beiseite

sten [IBM-Investoren. Finanz-Giganten
wie Bankers Trust, First National City
Bank und Chase Manhattan Bank geh-
ren zu den groBen IBM-Anteilseignern.
Der Rockefeller-Clan ist, neben der Be-
teiligung Ober seine Chase Manhattan,
vermutlich einer der gréBten privaten
Besitzer von IBM-Aktien.

Da der alte Watson IBM schlicht als
»seine Firma‘ betrachtete, hielt er es —
ganz Firmen-Patriarch - fiir selbstver-
stiandlich, daB seine S6hne die Nachfolge
antreten sollten. Sein Altester, Thomas
jr. (Tom), begann, wie es sich fiir IBM
gehort, als Verkéufer, ein erfolgreicher
natiirlich, und wurde vom Senior schlie3-
lich zum Prisidenten gemacht. Doch bis
kurz vor seinem Tod — Watson starb mit
82 Jahren 1956 — behielt der Alte das
Sagen. Der jingere Sohn Arthur,

»Dick* genannt, war
bis 1970 Chef der IBM
World Trade, der fir
das Auslandsgeschaft
zustindigen Dachge-
sellschaft. Er starb
1974.

Tom hatte bis 1970
den obersten Posten
des Chief Executive
Officer. Schon bald
nach dem Tod des Se-
nior-Chefs iiberspielte
ein kriftig gebauter
Manager die beiden
Erben immer hiufiger
— T. Vincent Learson,
ein .John Wayne in
‘Nadelstreifen*, wie er
in der Branche mit
angstvollem Respekt
hieB.

Von da an mauserte
sich IBM zu einem
Manager-Unterneh-
men. Auch wenn als
,,Chief Executive Offi-
cer” ein einzelner nach auBen die Fir-
men-Spitze reprasentiert, die Entschei-
dungen fallen in einem engen Zirkel von
Fithrungskriften. Dazu gehdren heute
neben dem obersten IBMer Akers zum
Beispiel seine Vorginger Cary und Opel
und der langjéahrige Vize und Finanzchef

Paul J. Rizzo.

Der Erbe des Griindervaters, Thomas
J. Watson jr., inzwischen 72 Jahre alt,
sitzt weiterhin in einem Honoratioren-
Gremium, dem Beirat der IBM. Aus der
aktuellen Geschiftspolitik des Konzerns
hélt er sich ganz heraus. Doch fiir den
Erfolg der IBM von heute hat er einige
Weichen gestelit. Gegen den Willen und
ohne Wissen des alten Watson unter-
zeichnete Tom 1956 eine giitliche Eini-
gung mit der Anti-Trust-Behorde, mit
der IBM vier Jahre im Streit gelegen

- hatte.

Die geforderten Zugestindnisse waren
fiir IBM kaum noch bedeutsam. Es ging
um Lochkarten: Wer eine Lochkarten-
maschine kaufte, muBte seit jeher auch
die Lochkarten bei der IBM in Auftrag
geben. Da die Lochkartentechnik aus-
starb, fiel Watson junior die Konzession
leicht..

Die Einigung verschaffte IBM fiir
mehr als ein Jahrzehnt Ruhe vor den
Kartell-Wichtern. Ungeriihrt praktizier-
te der Konzern wihrend dieser Zeit
mit dem neuen elektronischen Gerit
im Prinzip dieselbe Methode wie
bei den Lochkarten. Was frither die
Kopplung von Hollerith-Maschine und
Lochkarten war, leistete nun das ,,Bund-
ling“, das Biindeln von Hardware und
Software. .

Der Computer und die zu seinem
Betrieb notwendigen Programme, die
Software, wurden, zusammen mit dem
Zubehor und der Wartung, in einem
Gesamtpreis angeboten.



Das undurchsichtige Kostengefiige er-
laubte es' IBM, ganz nach Belieben den
Kunden unterschiedliche Leistungen
zum selben Preis zu bieten. Nach auBen
war die vom Wettbewerbsgesetz gefor-
derte Gleichbehandlung gewahrt, unter
der Hand konnte IBM so Konkurrenten
elegant aus dem Rennen werfen und
seine monopolistischen Preis-Spielrdume
weiter ausnutzen.

Erst 1969, als schon wieder ein neues
Anti-Trust-Verfahren iiber dem Kon-
zern schwebte, gab IBM diese Praxis auf.
Doch bis dahin hatte die vorausschauen-
de Strategie der Mianner von Armonk
schon ein neues Fundament fiir die dau-
erhafte Sicherung ihrer Marktmacht
gelegt.

Am 7. April 1964 prisentierte IBM
seinen Kunden mit feierlichen Enthiil-
lungs-Zeremonien eine neue Generation
von Computern. IBM Deutschland bat
in den Frankfurter Palmengarten, das

- T

AT&T-Manager Walsh
Scheu vor dem Zweikampf

Orchester des Hessischen Rundfunks
sorgte fiir den musikalischen Rahmen.
Tom hatte seine Leute angewiesen, ,,die
grofite Publicity-Ankiindigung abzuzie-
hen, die wir je in unserer ganzen Ge-
schichte’ gemacht haben®.

Der Wirbel galt der Rechner-Serie
,»360“ — die Zahl steht fiir die 360 Grad
der Windrose, die Produkt-Linie sollte
alle Richtungen des Computer-Geschiifts
abdecken. Die entscheidende Neuerung
an dem Konzept: Alle Computer dieser
360er-Familie waren untereinander kom-
patibel, Programme und Datenbestiande
konnten also — ziemlich problemlos — von
einem kleinen auf einen groBeren Rech-
ner derselben Linie iibernommen wer-
den.

Damit hatte IBM die Voraussetzung
fiur einen Verkaufs-Kunstgriff geschaf-
fen, der einen einmal gewonnenen IBM-
Kunden nicht mehr so leicht aus den
Fingen der Firma entlieB.

Unter dem internen Schlagwort
»Migration* schickten die Vertriebsbe-
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Ex-Apple-Chef Jobs*
Hohn flir den Riesen

auftragten den Klienten auf die Wander-
schaft — von der preiswerten Einstiegs-
maschine hinauf zum Jumbo-Rechner.
Das in der Regel iiberzeugende Argu-
ment, vom tugendsamen Pfad der IBM-
Treue nicht mehr zu weichen, waren die
immer mehr ins Gewicht fallenden Soft-
ware-Kosten. Ein Kunde, der auf eine
andere Firma umsteigen wollte, mufBte
seine Spezial-Programme nebst den gan-
zen Datenbestinden umédndern; IBM da-
gegen versprach kostengiinstige Konti-
nuitit beim Aufstieg in hohere Compu-
ter-Gefilde.

So ganz hat es mit der Kompatibilitit
der IBM-Welt nie geklappt. Besonders
im Bereich der mittleren Rechner
herrscht ein ziemliches Durcheinander
nicht zusammenpassender Betriebssyste-
me. Doch die 360er wurden zum Riick-
grat des ganzen Konzern-Geschifts, und
noch heute bauen die Nachfolge-Model-
le des Unternehmens auf dieser Rech-
ner-Architektur auf.’

Der Nutzeffekt des weitsichtigen Kon-
zepts fiir die weitere Vorherrschaft der
blauen Rechner zeigt sich sogar jetzt erst
richtig: In rasch 'steigender Zahl werden
die Computer zu weltweiten Netzen zu-
sammengekoppelt. Am einfachsten geht
das, wenn alle Gerite vom selben Stamm
sind.

Der historischen Ankiindigung im Zei-
chen der Windrose waren freilich wieder
einmal panische Zeiten im Hause IBM

* Mit einem Macintosh-Personalcomputer.

vorangegangen. Kleinere Konkurrenten
wie die Control Data Corporation oder
Honeywell hatten leistungsfahigere und
technisch fortschrittlichere Computer
auf den Markt gebracht als IBM.

Verschreckt -vom Vorpreschen der
Winzlinge, ging IBM' mit der neuen
Computer-Familie frither als geplant an
die Offentlichkeit. ,,Mit weit getffneten
Augen*, so der Prasident in einem inter-
nen Memo, verstie8 IBM faktisch gegen
einen geheiligten Grundsatz der Watson-
Bibel: Einen Wettbewerber nicht durch
Gerede iiber ein noch nicht vorhandenes
IBM-Produkt aus dem Geschift zu wer-
fen. Bis auf ein Modell war die ganze
360-Serie bei der feierlichen Ankiindi-
gung noch weit - bis zu zwei Jahren — von
der Fertigungsreife entfernt.

Die grandiose Zauber-Nummer zeigte
Effekt: Die Kundschaft harrte der 360,
die Konkurrenten wurden ihres techni-
schen Vorsprungs nicht froh. RCA ver-

Siemens-Chef Kaske
Trost von der Gro8mutter

kaufte ganze 15 Stick seines Spectra
70-15 und gab das Computer-Geschift
schlieBlich ganz auf. Das Nachsehen hat-
te unter anderem der deutsche Elektro-
konzern Siemens; die Miinchner hatten:
auf eine Kooperation mit den Amerika-
nern gesetzt. i '

Das rabiate Vorgehen bei der Einfiith-
rung der 360-Serie hatte allerdings fiir
die IBM ein unangenchmes Nachspiel.
Die Anti-Trust-Behérde erdffnete 1967
eine weitere Untersuchung gegen IBM.
Diesmal ging es in die vollen. Preisdiskri-
minierung, Erhohung der Marktschran-
ken fiir Mitbewerber, rauberische Kon-
kurrenz und Ankiindigung von ,,Papier-
Computern“, also nicht existierenden
Rechnern, hieBen die Anklagepunkte.
Das erklirte Ziel des Verfahrens: die -
Zerschlagung des Computer-Konzerns in
mehrere unabhéngige Einzelgesellschaf-
ten.

Die Untersuchung schleppte sich alles
in allem iber 15 Jahre hin. Wahrend
dieser Zeit ging die technische Entwick-
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lung immer schneller voran. Big Blue
aber war zu ldhmend vorsichtigem Han-
deln am Markt gezwungen. Jeder An-
schein von MachtmiBbrauch konnte in
dem ProzeB sofort gegen IBM verwendet
werden. '

Es kann kaum Zufall gewesen sein:
Gerade in dieser Zeit machten sich eine
Menge junger Firmen auf dem ange-
stammten Territorium der IBM breit.
Das ,,Unbundling”, die Trennung von
Hard- und Software-Angebot, lieB Hun-
derte unabhéngiger Programmier-Fir-
men entstehen, die nun eigene Software
fiir IBM-Gerite verkauften.

Im Windschatten des Riesen kam ein

ganz neuer.Zweig von Gerate-Herstel--

lern hoch - die ,,PCM’s“, Plug Compati-
ble Manufacturers. Die Stecker (plugs)
ihres Computer-Zubehdrs wie Bild-

Deutscher IBM-Chef Sparberg
»Das habe ich eingefadelt™

schirm-Terminals, Plattenspeicher oder
Drucker paBten just in die Anschliisse
der IBM-Rechner. Die Kunden konnten
endlich auf Konkurrenzprodukte auswei-
chen, ohne vom IBM-Standard abgehen
zu miissen. Das oft sogar leistungsfihige-
re Fremdzubehor war um die 20 Prozent
billiger als das IBM-Original.

Selbst bei den Zentralrechnern gab es
auf einmal eine Alternative zum Markt-
herrscher: Computer, die nach densel-
ben Standards wie das groBe Vorbild
funktionierten. Die Anwender konnten
darauf ihre vorhandenen Programme
laufen lassen. Mehr Leistung bei oft
niedrigeren Preisen, das war der Anreiz
zum. Umsteigen.

Der gelahmte Gigant iiberlieB ganze
Bereiche des sich entfaltenden Marktes
anderen Emporkommlingen. Nahezu
ungestort von IBM konnten in den sieb-
ziger Jahren Firmen wie Digital Equip-
ment oder Hewlett Packard wachstums-
kriftige Nischen besetzen, wie zum Bei-
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spiel Anwendungen im Ingenieur-Wesen
und in der Wissenschaft.

Gewinn und Umsatz des Konzerns
wuchsen dennoch wie gewohnt.. Der
Marktanteil allerdings sank fir IBM an
die Schmerzgrenze — bei den GroBrech-

.nern von {iber 80 Prozent auf etwas iiber

60 Prozent.

Die Konkurrenten nutzten den IBM-
feindlichen Trend der Kartell-Behorde
und zogen den Konzern mit weiteren
Wettbewerbsklagen vor die Gerichte.
Doch die Juristen des Computer-Multis
verstanden ihr Geschaft. Keine Klage
fithrte letztendlich zum Erfolg. Wenn es
ganz kritisch wurde, bog IBM das Ver-
fahren mit einem Vergleich ab.

Was in den USA offenbar nicht mog-
lich war, versuchten einige Konkurren-
ten wenigstens in Europa zu erreichen:
Einige PCM-Firmen, so auch Amdahl,
verklagten IBM vor der Wettbewerbs-
Kommission der Europdischen Gemein-

schaft. Auf 1000 Seiten dokumentierte .

daraufhin die Kommission die Siinden
des US-Konzerns wider die Regeln des
freien Marktes.

Eine ,anmaBende Eigentumsenteig-
nung“, bullerte IBM-Chairman Opel,
habe die EG im Sinn. Doch dazu kam es
natiirlich nicht. Das Verfahren endete
letzten Sommer ganz im IBM-Stil: Mit
einer gitlichen Einigung. Rund vier
Milliarden Dollar Strafe hiitten den
Amerikanern bei einem Verdikt der
Kommission gedroht; aber die EG setzte
das Verfahren im Juli 1984 aus.

Im Gegenzug verpflichtete sich IBM,
gewisse technische Informationen an die
Konkurrenten herauszugeben. Es geht
dabei um Daten, die zum Beispiel die
PCM-Hersteller brauchen, um ihre Pro-
dukte an neue Gerite des Marktfithrers
anzupassen. .

Manche Branchenkenner sehen IBM
bei dieser Vereinbarung als klaren Sie-
ger. Die Computer-Standards der IBM
beherrschen nun in Europa nicht nur
unangefochten den Markt. Sie haben
dazu auch noch den amtlichen Segen der
EG-Behorde. ,,Statt IBMs Marktmacht
einzuddmmen®, meint etwa der Compu-
ter-Journalist Raimund Vollmer in sei-
nem IBM-Buch ,,Das blaue Wunder*,
»wird diese nun ihren EinfluB massiv
ausweiten.

Wunderbarer noch hatte Anfang 1982
das amerikanische Kartell-Verfahren ge-
endet. Am Nachmittag des 8. Januar
gestand ein Regierungs-Angestellter
nach peinlichem Herumdrucksen dem

-Bundesrichter David N. Edelstein, der

IBM — Amerikas Waffe
gegen die Japaner

seine Pensionierung wegen des Prozesses
schon um Jahre hinausgeschoben hatte:
Die Regierung der USA habe kein
Interesse mehr an der Verfolgung der
Sache.

Es war der groBte Sieg, den IBM je in
einem Kartell-Verfahren errungen hatte.
An keine Auflage, nicht einmal an
eine freiwillige Verpflichtung war die
Einstellung gebunden: Nach 2500 Zeu-
genaussagen, nach 66 Millionen Seiten
Akten war einfach SchluB. Dank der von
IBM inszenierten Material-Schlacht war
der ProzeB fiir die Regierung wohl ohne-
hin nie zu gewinnen gewesen. Doch das
war nicht der Grund der Einstellung.
Unter Ronald Reagan hatte die Kartell-
behorde eine Kehrtwendung zugunsten
der Monopole vollzogen. Man diirfe

. IBM-Halbleiter-Fertigung in Sindelfingen: Bei den Deutschen FuB in der Tir




nicht ,,groBe und erfolgreiche
Firmen nur deswegen quélen®,
so Kartellamts-Chef William
Baxter, ,,weil ihre GroBe die
Offentlichkeit befremdet*.

GroBe und Gedeihen der
IBM, so scheint es, ist ohnehin
zu einem nationalen Anliegen
der USA geworden. Unter den
Elektronik-Industriellen in den
Staaten wichst seit Anfang der
Achtziger die Furcht vor den
Japanern. Die Konkurrenten
aus dem Femnen Osten haben
bei der Chip-Technologie
einen Zeitvorsprung, den sie
auch in Markterfolge in den
USA umsetzen. Uberdies be-
gannen die Japaner vor vier
Jahren in einer konzertierten
Aktion und mit erheblichem
Propagandageschrei, neue
Computer der sogenannten
Fiinften Generation zu entwik-
keln.

Nur ein Gigant wie IBM, so
die Folgerung in Washington,
konne diesem GroBangriff Wi-
derstand leisten. ,,IBM hat die
einmalige Fahigkeit, die japa-
nischen Computer-Firmen
nicht nur an unseren Kiisten
zuriickzuwerfen, sondern sie
auch auf ihrer Heimatinsel
selbst zu schlagen“, so der US-Professor
Robert Sobel in seinem im April erschei-
nenden Buch ,IBM und die globale
Herausforderung®.

Einen Hinweis nur gab es, daB die
Reagan-Regierung den Markt nicht voll-
ends und mit amtlichem Segen der IBM
iberlassen wollte. Am selben Januar-
Tag des Jahres 1982, an dem der Kartell-
ProzeB gegen IBM so plétzlich endete,
verkiindete das US-Kartellamt die Zer-
schlagung des Konzerns American Tele-
phone & Telegraph, AT & T. Die Tele-
phon-Gesellschaft, die mit Regierungs-
Genehmigung als Privatfirma das Fern-
melde-Monopol in den USA ausibte,
mufte ihre 22 lokalen Telephon-Gesell-
schaften ausgliedern. Zum Ausgleich
durfte AT & T nun in das Computer-
Geschift einsteigen.

Mit einem Umsatz von 57,3 Milliarden
Dollar und 6,9 Milliarden Dollar Gewinn
(1981) rangierte der Telephon-Riese vor
der Zergliederung noch iiber IBM in der
Top-Liste der Konzerne. Sein Bell Labo-
ratorium ~ dort wurden unter anderem
die ersten Transistoren entwickelt — gilt
‘als eine der besten Technologie-Brutstét-
ten der Welt. Ma Bell, so der Kosename
des Konzerns, wire wohl als einzige
imstande, Mother Blue mit Geld und

- Know-how bei den Computern Paroli zu
bieten.

Seither aber gibt es keine Fesseln
mehr fiir den Riesen IBM. Konkurren-
ten und Kritikern verschlug es fast den
Atem. ,,Der Elefant lernt Spitzentanz®,
staunten die amerikanischen IBM-Beob-
achter, und Konzernchef Akers regi-
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strierte das Lob mit Behagen »In der
Tat.“
Ehe die zum neuen Gegner des Gigan-

‘ten ausersehene Telephon-Gesellschaft -

einen FuB ins Computer-Geschift setzen
konnte, steckte IBM schon seine Pflocke
in den Kommunikations-Markt von
AT & T. Fir 1,5 Milliarden Dollar
kaufte sich IBM einen der fortschrittlich-
sten Hersteller von Telephon-Gerit-
schaften, die Rolm Corporation aus dem
kalifornischen Wundertal Silicon Valley.

Fiir insgesamt wohl iber eine Milliar-
de Dollar erwarb IBM aberdies 18 Pro-
zent an der MCI Corporation, dem einzi-
gen nennenswerten Konkurrenten von
AT & T im amerikanischen Langstrek-
ken-Telephongeschift. Eine Aufstok-
kung auf 30 Prozent ist absehbar.
~ Auch im Ausland tanzt der Elefant
nicht ldnger solo. Besonders in Europa
sind Partnerschaften mit bodensténdigen
Firmen von Vorteil. Denn die Telekom-

Nur ein paar Tollkiihne
kimpfen noch gegen Big Blue

munikation ist hier von alters her in der
Hand der staatlichen Post-Monopolisten
und mit ihnen innig verschriankter Unter-
nehmen, wie in Deutschland der Bun-
despost und Siemens nebst einer Hand-
voll ,,Amtsbaufirmen®.

Zarte Bande hat inzwischen zum Bei-
spiel IBM zu Siemens gekniipft, zu einer
Firma mithin, die auf dem Computer-
Sektor an sich ein Konkurrent ist. Sie-
mens darf als Zubehor fiir seine IBM-

kompatiblen Rechner, es sind Fujitsu-
Maschinen made in Japan, die gefragten

. Plattenspeicher-Gerdte von IBM ver-

markten - und das unter dem IBM-Preis.
Der US-Konzern bezieht von den Deut-
schen Chips, etwa fiir seinen Personal-
Computer.

Siemens-Vorstandsmitglied Claus
Kessler werden_sehr gute Kontakte zu
IBM nachgesagt. Und der deutsche
IBM-Chef Lothar Friedrich Wilhelm
Sparberg rithmt sich unverhohlen seiner
Verdienste um den Plattenspeicher-Ver-
trag: ,,Das habe ich eingefadelt.*

Gute Beziehungen zu den in Bonn

| einfluBreichen Lobbyisten aus Miinchen

konnen nicht schaden: Die deutsche
IBM hat noch einiges vor mit der Bun-
despost. Der erste Schritt war die Ent-
wicklung der Rechner-Software fiir das
Bildschirmtext-Projekt der Post.

Besonders stark war das Bild nicht,
das IBM abgab. Die Lieferung geriet
mehrfach in Verzug. Auf dem Wege der
»innerbetrieblichen Geiselnahme*, so
ein IBMer, muBte der Konzern die ganze
Kraft seiner Software-Méanner in das
tickische Projekt werfen.

Der Bildschirmtext-Auftrag von der
Deutschen Bundespost, glaubt der IBM-
Kenner Hargesheimer; ,ist eine ent-
scheidende Waffe fir IBM“. Der US-
Konzern bekommt damit den FuB in die
Tiir bei der Post. Denn die komplexen
Computer-Programme konnen die Post-
ler kaum selber warten: ,,Das kann auf
Dauer zur Abhingigkeit von IBM fith-
ren* (Hargesheimer). :

Die Biindnisse in den europdischen
Liandern - wie auch in England oder in
Italien — sollen den Grund legen fiir
das Geschift der Zukunft: wenn die

- Computer aller Linder zusammenge-

koppelt werden wie jetzt das Telephon
zu einem Super-Netzwerk, das alle
Arten von Informationen transportiert.
Dann, so die Rechnung der IBM, kommt
noch einmal ein groBer Nachfrageschub
nach ihren Riesenmaschinen: Sie sollen
den gigantischen DatenfluB in den Net-
zen steuern.

Uber diese Zukunftshoffnungen ver-
nachlissigt die IBM nicht, was sich vom
laufenden Geschift mitnehmen ldB8t. So
war Big Blue plétzlich in voller GroBe
prisent, als die aufstrebenden Hersteller
der kleinen Rechner, der Personal Com-
puter, die Friichte des Booms einfahren
wollten. Die meisten Hersteller von
Klein-Rechnern haben sich inzwischen
der Diktatur unterworfen und bieten —
etwas billiger, etwas besser — IBM—kom—
patibles Gerit an.

Nur ein paar Tollkuhne kdmpfen noch
mit eigener Norm gegen Big Blue an, wie
etwa der Mikro-Pionier Apple. Ein
Fernsehspot zur Einfithrung des Apple
Macintosh spielte unverhohlen mit der
Angst vorm GroBen Bruder: Ein Heer
grauer Rechenknechte zittert unter den
Kommandos, die von einem riesigen
Bildschirm kommen. Da saust eine
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flotte Lady heran und schleudert einen
groBen Vorschlaghammer gegen das

Monster. Big Brother ist tot, und viele .

kleine Macintoshs verheiBen neue Frei-
heit.

Doch das bleibt ein Wunschbild. Der
groBe blaue Bruder verfiigt iiber das
groBte Potential fiir den zukiinftigen PC-
Markt. Millionen sogenannter dummer
Terminals, an Zentralrechner ange-
schlossene Bildschirmgerite, werden in
den nachsten Jahren in den Biiros durch
PCs ersetzt. Und da hat die Firma, von
der die meisten zentralen Computer
stammen, einfach den Platz-Vorteil:
IBM.

Oben die groBBen Rechner, unten die

Personal-Computer — die Hersteller der-

Mittelklasse-Maschinen kommen sich da
vor wie zwischen zwei ,,Schraubstock-

nach einheitlichen Regeln verstandigen
kénnen.

Big Blue hat fiir den GroBteil seiner
Rechner eine gemeinsame Sprache, die
dafiir geeignet ist: die ,,Systems Network
Architecture” (SNA). Mehr als die Half-
te aller Computer dieser Welt kénnen
sich' mit SNA verstindigen. Die Compu-
ter-Hersteller, die nicht zur IBM-Welt
gehoren, fiirchten, daB die schiere

"Schwerkraft dieser Masse sie zwingt,

ebenfalls auf den SNA-Standard ein-
zuschwenken. Sie gerieten damit in

noch mehr technische Abhéngigkeit von.

IBM.

_ Die meisten europiischen Hersteller
setzen deswegen auf eine firmen-iiber-
greifende Norm, die ,,Open Systems In-
terconnection* (OSI). Die Postverwal-
tungen der Bundesrepublik, Italiens,

i
i'\
i

»Die gute alte Welt, irgendwie scheint sie sich verandert zu haben*

Backen“, so ein Manager des Branchen-
Zweiten Digital Equipment. Am Hebel
sitzt IBM und versucht zu drehen. -

Beide Enden des Computer-Marktes
drangen auf diese Mitte der ,,Minis* zu:
Die Mikros werden immer leistungsfihi-
ger, die GroBen immer billiger. 1BM
konkurriert zunehmend auch direkt mit
den Mini-Herstellern in ihren ange-
stammten Spezialgebieten, in der Fa-
brik-Automatisierung, in der Computer-
unterstiitzten Entwicklung oder in der
Biirokommunikation.

Der Trend der Rationalisierung geht
dahin, die Computer dieser Bereiche
miteinander zu verbinden. Denn vom
Entwurf am Bildschirm bis zur Steue-
rung der Produktion milssen immer wie-
der dieselben Datenbestinde verarbeitet
werden. Diese Verbindung zwischen den
Computern aber funktionieren nur,
wenn die Rechner sich untereinander
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Englands und Frankreichs haben Zu-
stimmung zu OSI signalisiert. Als erstes
groBes US-Computer-Unternechmen
schloB sich Digital Equipment der Norm
an.

An der scheinbar nur fiir Experten
interessanten Frage, wie ,,Schnittstellen*
oder ,,Ubertragungsprotokolle® zu defi-
nieren sind, hingt langfristig die Uberle-
berns-Chance etlicher Computer-Firmen
- zumindest aber ihre unternehmerische
Unabhidngigkeit von IBM. OSI oder
SNA - die Kiirzel haben Schliisselfunk-
tion: ,,Das ist die key-key-key-Frage®,
ereifert sich Willy Kister, Chef der deut-
schen Tochtergesellschaft von Digital
Equipment, ,,da steckt ein wahnsinniges
gamble hinter*.

Nicht blo8 fiir die IBM-Konkurrenten
steht einiges auf dem Spiel. Auch die
Kunden des blauen Riesen konnten bei
einem offenen Standard ein Stiick Unab-

hangigkeit gewinnen. Sie wiren nicht
mehr allein auf IBM und seine kompati-
blen Epigonen angewiesen. ,,Da wird“,
hofft Kister, ,.ein Stiick freier Marktwirt-
schaft wiederhergestellt.*

Kein Wunder, daB8 IBM nicht so recht
dafiir zu begeistern ist. Die Forderung
internationaler Normen wie OSI, so be-
teuert IBM-Europa-Chef Kaspar V. Cas-
sani bei offiziellen Anldssen, wiirde von
seinem Hause nachhaltig - unterstiitzt.
Die zustindigen Experten des Hauses
sind da weniger diplomatisch: ,,Ein offe-
nes Netz ist Wunschdenken und wird
noch einige Jahre Wunschdenken blei-
ben.*

So gibt es nur die Hoffnung, da8 sich
bald der andere Riese, AT & T, intensi-
ver um den Computermarkt kiimmert
und als Gegengewicht gegen die expan-
dierende Marktmacht von IBM wirkt.
Doch John Walsh, Direktor in der neuen
Computer-Abteilung des Telephon-Kon-
zerns wehrt sich gegen diese Rolle: ,,Das
war nicht beabsichtigt.*

Ma Bell geht das neue Feld der Com-
puterei vorsichtig an. Auf einen Zwei-
kampf in der Doméne der IBM, den
GroBrechnern, laBt sich AT & T zu-
nichst gar nicht ein. Unter Fuhrung
eines ehemaligen IBM-Managers, James
D. Edwards, zielen die Computer-Leute
der Telephon-Gesellschaft auf den Be-
reich der mittleren Rechner, indem IBM
am schwichsten ist und das Wirwarr
unterschiedlicher Systeme am stérksten.

Allenfalls zehn Prozent des IBM-Ge-
schifts sind bisher iberhaupt von einer
direkten Konkurrenz durch AT & T
betroffen. Eine Schlacht der Giganten
liegt da noch in weiter Ferne. ,Die
beiden sind eher Sparring-Partner®,
meint Ray Marshall, beim US-Konzern
General Electric fiir die Informations-
Systeme zustandig, ,.sie kdmpfen noch
nicht richtig*.

- Weit und breit, so sieht es aus, ist
keine Macht, die den Vormarsch des
blauen Riesen bremsen konnte. Sein
Ziel fir die nichsten zehn Jahre,
einen Umsatz von rund 200 Milliarden
Dollar, wird IBM aller Voraussicht
nach erreichen. Marktkenner Hargeshei-
mer prophezeit: ,;Das ist nicht zu ver-
meiden.*

Unvermeidlich ist dann eben auch,
daB die Industrienationen sich beim
Computer, der alles beherrschenden Ma-
schine der néichsten Jahrzehnte, voll und
fiir unabsehbare Zeit einem amerikani-
schen Multi ausliefern: IBM iiber alies,
iber alles in der Welt. :

Die abgehdngten Konkurrenten tro-
sten sich mit der Hoffnung, daB irgend-
wann selbst fiir IBM die Grenzen des
Wachstums kommen miissen. Siemens-
Chef Karlheinz Kaske - dessen Firma
mit ihren Computer-Umséitzen weltweit
auf Rang 17 liegt — erinnert sich da gern
an die Worte seiner GroBmutter: ,,Der
liebe Gott 148t der Ziege den Schwanz
nicht so lang wachsen, daB sie sich die
Fliege selbst schlagen kann.“
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