Budapesti Corvinus Egyetem
Gazdalkodastudomanyi Kar

Nemzetk6zi Gazdalkodasi Kutatokozpont

Messze Esik az Alma a Fajatol?

Hont Olivér

Nemzetk6zi Gazdalkodas Szak
Vilaggazdasagi Szakirany
2010

Szakszeminarium-VezetO: Dr. Kacsirek Laszlo



En, Hont Olivér teljes felelosségem tudataban kijelentem, hogy a jelen szakdolgozatban
szerepldé minden szOvegrész, abra és tablazat — az eldirt szabalyoknak megfeleléen
hivatkozott részek kivételével — eredeti és kizarolag a sajat munkam eredménye, mas

dokumentumra vagy kozremiikodére nem tdmaszkodik.

© Hont Olivér
2010



Tartalom

1. Bevezetés
1.1. Modszertan, struktira
2. Az Apple Inc.
2.1. Kezdetek: A bicycle for our minds!
2.2. Egy 0j korszak kezdete
3. A Kornyezet: Iparagi/Verseny Kornyezet Elemzése
3.1. BCG Matrix
3.2. Iparagi kornyezet
3.2.1. Iparag: Személyi szamitogépek gyartasa és értékesitése
3.2.2. Iparag és Versenykornyezet dsszekotése
3.3. Stratégiai Csoportok
3.4. Szervezeti Felépités
3.5. Innovécio, ahogy az Apple csindlja
4. SWOT

5. Jelen, Mult és Jovo

5.1. A vallalati kultira és az arany korok kapcsolata
5.2. Elképzelhetd a vallalat jovoje Steve Jobs nélkiil?
5.3. Kozeljovo

6. Konkluzio, Osszegzés

7. Irodalomjegyzék

8. Labjegyzetek Jegyzéke

9. Abrajegyzék

10. Mellékletek

11

28
33

41
44
46
49
50

11

15

16

20

22

23

25

33

37

39



1. Bevezetés

A dolgozat bevezetdjét akar hangzatos metaforakkal is kezdhetném és elindulhatnék
egészen a kezdetektél Adamtol és Evatol, amikor boldog és tudatlan életikben az alma, a
tiltott tudas megismerése jelentette a végallomast, hiszen valami hasonld folyamat zajlott le
az 1970-es évek kozepén, amikorra felnott egy olyan generacio, akik az akkori fogyasztoi
tarsadalomba nem akartak, nem tudtak beilleszkedni, lazadtak az ellen, voltak akik
¢letmodjukkal fejezték ki csaldodottsdgukat, de olyanok is akadtak, akik az egész vilagot
akartadk megvaltoztatni, az ilyenek koz¢ tartozott Steve Jobs és Steve Wozniak is, az Apple

Computer alapitoi.

Azonban most mégsem folytatnam ezt az iranyt, mert ugy gondolom, hogy végig egy
szigorian vett stratégiai fokuszt kell figyelembe vennem a dolgozat céljainak elérése
érdekében. Egy olyan cég elemzésének feladatat tiiztem ki célul, amely most mar hosszu és
valtozatos torténelemre tekinthet vissza, szertedgazo tevékenységekkel és kiilonleges
alakokkal, vezéregyéniségekkel, amely tényezok sok kozgazdasz és kozgazdasagot tanuld
didk figyelmét felkeltették, azonban elemzésiikben gyakran til sok iranyba indultak, nem
ragadtak meg azokat az alapvetd tényeket vagy még inkabb tulajdonsadgokat, amelyek a siker
kulcstényez6i, aminek az eredménye szamomra nagyon hasonld, mint a Mintzberg altal
felvazolt eset a vak emberekkel és az elefanttal, ezért mar dolgozatom kezdetekor is a tudatos
stratégiai fokuszt emelem ki és haszndlom majd fel a késébbiekben a titok megfejtésében,
hogy vajon mi all annak hatterében, hogy az 1976 bolondok napjan alapitott “vallalkozas™ a
garazsbol, hogyan nétte ki magat 2010-re a vilag legértékesebb technoldgiai cégéve, ami a

dolgozat aktualitasat adja (Giles, T. - Turner, N., 2010).

Amennyiben megemlitettem Mintzberg nevét s a stratégiai szemléletmddot emeltem
ki, mint dolgozatom katalizdtora, akkor illene mar a dolgozatom elején tudatosan
elkoteleznem magam egyik vagy masik stratégiai iskola, szemléletmod mellett, azonban én
ezt nem teszem/tehetem meg, hanem inkabb a kovetkezd oldalakon felvazolt struktira az,
ami koré felépiil dolgozatom €s reményeim szerint ez a szerkezet segit az olvasonak, hogy
egylitt megvizsgaljuk, majd elemzésem segitségével megértsiik mi all az Apple Inc. sikerének

hatterében (Mintzberg, H. - Ahlstrand, B. - Lampel, J., 1999).



1.1. Moédszertan, struktiara

Dolgozatom alapfeltevése, miszerint az Apple Inc. sikerének két kulcstényezdje a
szervezeti kultirdban és Steve Jobs (a corporate governance specialis helyzete) személyében
keresendd. Ahhoz, hogy ezt a feltevést igazolni, illetve tanulmanyozni tudjam -helytalld
kozgazdasagi és menedzsment megkozelitésbol-, ami dolgozatom célja is egyben, az alabb

kifejtett elemzési eszkozoket €s modszertanokat hasznalom fel.

Mivel szakdolgozatom nemzetkodzi vallalati stratégiai megkdzelitésbdl taplalkozik,
ezért az ilyen tipust tantargyak eszkoztarat fogom leginkdbb felhasznalni. Egy rovid
cégtorténeti fejezet utan megvizsgalom az Apple legfontosabb lizletagait, hiszen ez alapvetd
feltétele annak, hogy tovabb Iéphessek a kornyezet felé, amelyet mind iparagi-, mind verseny
kornyezet szerint fogok megvizsgalni. Miutan elhelyeztiik a vallalatot kdrnyezetében, ratérek
valamint ezen a szinten mar az innovacio is bekeriil a képbe. Elemzéseim Osszegezésére €s
kiteljesitésére, mint modszertan egy SWOT elemzést fogok alkalmazni, melyet véleményem
szerint az Apple Inc. is tudatosan felhasznal stratégia kialakitasi folyamataiban, valamint ez
egy kivalo alap, illetve eszkdz, hogy az 6tddik fejezetben a gyakorlati problémat elemezzem,
hipotéziseim alatdmasszam. Terveim szerint ezen a ponton egy rovid kitérét fogok tenni az
Apple Inc. jovojét illetden, ami érdekes feladatnak igérkezik. Mindezek utan az dsszefoglald
részben megvizsgalom dolgozatom honnan-hova tartott, és hogy a kitlizott célokat milyen
folyamatok utjan értem el, mik azok a tanulsagok, illetve legfontosabb eredmények, amelyek

jellemezték dolgozatom.

A dolgozat forrasait tekintve harom nagyobb csoportra tamaszkodik, amelyek koziil
az els6 a hazai ¢és kiilfoldi elismert kozgazdaszok kiilonb6zo, leginkabb a 2000-es évek
folyaman megirt konyveire tamaszkodik (természetesen a nagy klasszikusok mellett), a
masodik csoport az aktualis témakat feldolgozoé kiilfoldi, nivos, tizleti folyodiratok altalaban
internetes forrdsai, majd az Apple koré szervezddd kiilonboz6 internetes weblapok, forumok
¢s blogok, valamint kdnyvek. Fontosnak tartom, hogy a XXI.-ik szdzadban egy szakdolgozat
¢ljen a technika adta végtelen lehetdségekkel, ezért a dolgozat labjegyzeteiben érdekes
videokat, cikkeket és képeket emlitek meg az aktualis témahoz kapcsolddoan, amelyek igy

kiegészitik és teszik teljessé dolgozatom.

A dolgozat struktirdjanak Osszefoglalasara és megértésére iranyulva késziilt el az

alabbi szerkezeti abra.



1. Abra: A dolgozat szerkezeti felépitése (sajdt szerkesztés)
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2. Az Apple Inc.

2.1. Kezdetek: A bicycle for our minds!

Steve Jobs és Steve Wozniak 1976 aprilis elsején megalapitottak kozos cégiiket Apple
Computers néven. A huszas éveik elején jard fiatalok a kezdeti idészakban nyomtatott
aramkori kartydk gyartdsabol majd eladasabol jutottak pénzhez, azonban elsé nagyobb
megrendelésiik megadta a kezdd 10kést hosszu ¢€s sikeres utjuk eldtt. Steve Wozniak volt az
igazi mérnok, a komputerzseni a csapatban, azonban Woz-t az {izleti része nem érdekelte
taldlméanyainak. Steve Jobs baratja Wozniak taldlmanyaiban rogton végtelen potencidlokat
fedezett fel, ezaltal a “visionary” szerep, a jOvObe latni akard és tudo, legfébb iranyokat

megado vezetd szerep ra harult.

Az alapitas utan néhany honappal a két fiatalban hatalmas lehetdséget felfedez6 Mike
Markkula tizleti angyalként segitette az induld vallalkozast, aki az Intelnél és mas cégeknél
gylijtott lizleti tapasztalatai révén nem csak anyagi segitséget jelentett a két szdmitastechnikus
szdmara, amelybdl a cég jelentdsen profitalt a kezdeti iddszakokban Steve Wozniak bevallasa

szerint (Zasky, J., 2000).

Steve Jobs forradalomként tekintett az egyszeriien hasznalhatd személyi
szamitogépek bevezetésére, hiszen ebben az idészakban az emberek szamara elképzelhetetlen
volt, hogy mire hasznalhatd6 egy maganember szamdra a szamitogép, hiszen azokat csak
nagyvallalatok alkalmaztak kiilonb6z6 Osszetett szamitasokra és folyamatokra'. Jobs
kezdetekt6l olyan “szlogeneket” hangoztatott, hogy “egy ember, egy szamitogép”, “a
komputerek az elménk szamara olyan, mint egy bicikli a testiinknek™ vagy, hogy a

“szamitdgépek technoldgidjanak megismertetése az emberekkel az évtized rendkiviili tizlete”.

(Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987) (Young, J. - Simon, W. L., 2005)

Az Apple 11 1978-as bevezetése meghozta az attérést a cég és az egész iparag

szdmara . Sikerlilt egy olyan szamitogépet létrehozni, amelyet a vevok mar hasznalatra

1 Kitiinden példazza ezt a kovetkez6 vided 2 perc 51 masodperctdl: http:/ www.youtube.com/watch?v=BCgB5fITxA4). A “Pirates of silicon valley”
cimii film részlete, amiben Steve Wozniak a HP vezetéséhez megy, akiknek bemutatja legujabb talalmanyat, fejlesztését: egy szamitogépet az atlag

embereknek.

2 “Computers are like a bicycle for our minds.” http://www.youtube.com/watch?v=ob_GX50Za6c
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készen vehettek ki a dobozbol szines képernydvel és floppy meghajtoval felszerelve. Az
tizleti és oktatasi célokra is felhasznalhatd szamitogép iddvel tovabbfejlesztett valtozatait
egészen az 1990-es évek elejéig arusitotta az Apple Computers, amely igy az egyik
legsikeresebb szamitogépmodell volt a torténelemben. A “forradalom” 1978-ban elkezdddott
és 3 év alatt a személyi szamitogépek piaca egy millidrd dollaros iizletagga ndtte ki magat,
amely iparag vezetd vallalata ekkor az Apple volt. (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987)
(Cavanaugh, C., 2005)

1981-ben az IBM belépésével a PC-k piacara nagyban valtozott az Apple helyzete, s
erre az Uj helyzetre az Apple II, III vagy a Lisa bemutatasa sem volt gyogyir, hiszen az IBM
PC-k Microsoft DOS operacios rendszerrel és Intel processzorokkal felszerelt valtozatai erds
versenytarsat jelentettek az Apple szamitogépei szamara.? Az el6z6 felsorolasbol (IBM,
Microsoft, Intel) is latszik, hogy az IBM egy sokkal nyitottabb iizleti modellre épitette
sikeresnek bizonyult, azt eredményezve, hogy az Apple bevételeinek novekedése ellenére
piaci részesedése drasztikusan visszaesett az 1982-es évre (Reimer, J., 2009). Az Apple
igazgatdsadga €és Steve Jobs is észlelte, hogy a hirtelen hatalmassd novekedett vallalat
irdnyitasa mar meghaladja a még mindig fiatal €s tapasztalatlan Jobs iizleti képességeit, ezért
1983-ban hosszas targyalasok utan a céghez csabitottak John Sculley-t* a Pepsi marketing
iranyultsdgu igazgatojat, aki behozta a “corporate America” latdsmddot a vallalat életébe és

Jobs-al egymas mentoraként vezették tovabb a céget (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987).

1984 az az év, amikor az Apple Computers bemutatta marketing korokben azota is
gyakran emlegetett, akkoriban teljesen ujszerti, meghokkentd reklamjat és legijabb termékét:
a Macintosht. > Azonban ez a termék sem oldotta meg az Apple Computers gondjait, a

vallalat bevételei rohamos tlitemben csokkentek.

Mike Markkula és az Apple vezetd emberei azon az allasponton voltak, hogy a

kialakult helyzetért, valamint a mar izléstelenné fajult belsd versenyért a kiilonb6z6 termék

3 Az Apple teljes oldalas hirdetése a Wall Street Journalban: Welcome IBM! Seriously http:/www.globalnerdy.com/wordpress/wp-content/uploads/
2008/11/welcome-ibm-seriously.jpg

4 Steve Jobs legendas mondata a hezitald John Sculley felé: "Do you want to sell sugar water for the rest of your life, or do you want to come with me

and change the world?"

5 A hires reklam 1984-bél: http://www.youtube.com/watch?v=HhsWzJo2sN4
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diviziok kozott Steve Jobs a felelds, ezért fokozatosan kivontdk az operativ vezetésbol, majd
maga Jobs 1985 szeptemberében lemondott és 0j cég alapitasat tlizte ki célul 6t Apple
munkatarsaval egyiitt. (Megalapitotta a NeXT-et, késobb a Pixar-t.) (Young, J. - Simon, W.
L., 2005)

2.2. Egy uj korszak kezdete

John Sculley ezutan CEO-ként, ténylegesen egyediili vezetdként alakitotta ki az Apple
Alapvetéen harom irdnyvonal koré épitve alapstratégiajat: oktatas, kiadvanyszerkesztés ¢€s
tizleti felhasznalds, valamint a termékpaletta ésszerli €s strukturdlt kiszélesitését is

zasz16shajojava tette, ami késobb a vesztét okozta (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987).

1993 ¢és 1996 kozott Michael Spondler majd Gilbert Amelio latta el a vezérigazgatd
statuszt a vallalatnal. Ezt az iddszakot az utkeresés jellemezte, nem volt meg az a
vezéregyéniség a cégben, aki megadta volna a megfeleld irdnyvonalakat, ami mentén el
kellett volna indulni. Néhany évig példaul megvasarolhato volt a licensz, hogy mas gyartok
Apple klonokat gyartsanak Mac operacios rendszerekkel, ami visszanézve hibas 1épés volt,
hiszen pont ez jelenthette volna az alapvetd stratégiai elényt a cég szamara hosszl tavon.

(Hormby, T., 2006)

A fejezet cime: egy uj korszak kezdete, azonban ez az 1j korszak csak 1996-ban
tortént meg, amikor az Apple felvasarolta a NeXT-et és Steve Jobs visszatért a véllalathoz.
Ettdl a ponttol kezdve mar ismert a torténet, Jobs kiegyezett a Microsofttal, ami kisegitette a
vallalatot és befektetett a cégbe, valamint egy specialis stratégiai partnerkapcsolatot alakitott
ki (pl. Microsoft Office Mac) annak ellenére, hogy tovabbra is versenytarsként miikodnek a

kiilonboz6 iparagakban.

Jobs masodviragzasat ¢€lte, sok mindent mar mashogy latott, jot tett neki, hogy egy
rovid iddre tavol tartottdk “sajat gyermekétdl”. Visszatérésével egy teljesen 0j korszak vette
kezdetét, amely meghozta a megérdemelt sikereket a cég szdmara. Ekkor kezd6dott a cég

kommunikécidjaban a tobbi szamitogép gyartd cégektdl vald teljes megkiilonboztetés, egy



ujszert differencial6 stratégia, amely a kommunikacié minden szintjén megjelent, ennek elsd
megnyilvanulasa a “Think Different” kampany®. Sikertermékek sorozatat vezették be az
elmult 15 évben, mint példaul: iMac, iPod majd az iTunes Store, MacBook, iPhone és a

legujabb “innovacid” az iPad.

2007-ben a cég nevebdl elhagytdk a Computers nevet, ezzel is jelezve, hogy az Apple
Inc. mar nem korlatozédik csupan a személyi szamitogépek piacara, hanem most mar egy
sokkal diverzifikaltabb tevékenységkorrel veszi fel a harcot versenytarsaival szemben. Hogy
mi all a siker hatterében? A kovetkezd oldalakon és egész dolgozatomban erre a kérdésre

keresem a valaszt.

6 “Think Different” reklamfilm: http://www.youtube.com/watch?v=40AB83Z1ydE
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3. A Kornyezet: Iparagi/Verseny Kornyezet Elemzése

A torténet tehat mar ismert, azonban, hogy megismerjiik a piac jelenlegi hatterét egy
kiterjedtebb ¢€s alaposabb elemzésre van sziikség, amihez eldszor tisztaznunk kell, hogy az
Apple Inc. 2010-ben milyen piacokon tevékenykedik. Ehhez el6szor megvizsgalom a cég
jelenlegi termékpalettajat, ennek alapjan meghatdrozom a vallalat legfontosabb iizletagait,
amelyet egy BCG Matrixban is felvazolok a konnyebb atlatas végett, valamint, hogy
ténylegesen azokra termékcsoportokra koncentralhassunk majd a késobbi elemzés soran,
amelyet a piac megkovetel tliink. Miutdn tisztaztuk, hogy milyen termékekkel van a piacon
jelen a vallalat, tehat tudatdban vagyunk annak is, hogy melyek azok az iparagak, amelyeket
a késobbi elemzések soran figyelembe kell venniink, ratérek Porter 6t tényezds modelljére,
amellyel megvizsgalom, hogy a kiilonb6zd iizletdgaiban, mekkora versennyel szembesiil a
cég, tovabba itt érdekes kovetkeztetéseket tudunk majd levonni kiilonb6zo stratégiai
kérdésekben. Ezutan, hogy ténylegesen felismerjiik, hogy mik azok a vallalatok, amelyek az
Apple igazi versenytarsai a kiilonbozd tlizletdgakban a “stratégiai csoportok” bemutatasdnak

az eszkozéhez nyulok.

A kiilsé koriilmények tisztdzasa utan, par oldalban ratérek az Apple Inc. szervezeti
struktardjara, valamint megvizsgalom miért ilyen hatékonyak az innovécids folyamatai a
cégnek, mindvégig szem eldtt tartva, azonban bdvebben nem kifejtve a megkiilonboztetd
stratégia alkalmazasat, amelyet az Apple az emlitett “Think Different” kampany 6ta minden
szinten alkalmaz, ezért annak targyalasat és elemzését rengeteg publikacio €s szakdolgozat
eléttem mar részletesen megtette. Ezen elméleti elemzés a tervek szerint megfeleld alapot fog

nyUjtani a dolgozat kovetkezd részeinek tovabbgondolasdhoz.

3.1. BCG Matrix

Az aktudlis termékpaletta el6szor kronologikus elv alapjan felsoroldsszertien keriil
attekintésre, s majd csak ezutan lesz stratégiailag is logikus kontextusba helyezve. Fontos
megjegyezni, hogy a szamitastechnikai szektor sajatossagai miatt, ezek a termékek
folyamatos fejlesztéseken, ugynevezett upgrade-eken esnek keresztiil, azonban a mostani

termékcsalddok és tipusok sorrendjét a létrehozasanak datumai szerint rakom sorrendbe.
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Termékpaletta 2010:

& iMac (1998)

& iPod (2001) (most iPod Classic néven futé tipus, a Shuffle, Nano és
Touch tipusok csak késdbb)

@& Mac Mini (2005) (Power Macintosh helyét veszi at)

& MacBook Pro és MacBook (2006) (iBook és Powerbook
termékpaletta folytatasa)

& Mac Pro (2006) (Mac Mini termékcsaladot egésziti ki)

& Apple TV (2007)

@& iPhone (2007)

& iPad (2010)

(Franklin, P., 2010) (Annual Reports, 2009) (Apple Store)

Ezek azok a f6 termékcsaladok, amelyek koré terméktipusokat, illetve szoftvereket/
szolgaltatasokat, kiegészitoket (monitor, egér, billentytiizet, stb.) épit az Apple. Ezen a ponton
a két legfontosabb kiemelendd csoport a szoftvereké valamint a szolgéltatasoké, mint a Mac
OS X legujabb tipusa a Snow Leopard, a kiilonb6zé média és irodai alkalmazéasok (iLife,
1Work), professzionalis fotd €s filmvagasi programok (Aperture, Final Cut Express/Studio) és
a szolgaltatasoké, mint az iTunes, Appstore és a MobilMe, amely szolgaltatasok az Apple

sikerességének kulcsai €s stratégiailag rendkiviil nagy szereppel birnak.

Az elébbi felsorolasbol is vilagos, hogy 2007-ben miért hagytdk el a cég nevébdl a
Computers szocskat, s miért lett Apple Inc. a hivatalos cégnév. Amennyiben egy ilyen
diverzifikalt vallalat tevékenységét és lizletdgainak kategorizalasat tiizziik ki célul, akkor erre
kiilonbozd portfolidtechnikdk allnak a rendelkezésiinkre. A dolgozat a Boston Consulting
Group altal kifejlesztett novekedés/részesedés matrixot alkalmazza. (Porter, M., 2006) (BCG
Matrix, 2005)
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2. Abra: Az Apple Inc. iizletigainak BCG mdtrixa (sajdt szerkesztés) (szamitdsok: 1. Melléklet)

20%

Iparagi Novekedés

0% . -~
0 x Piaci Részesedés a legnagyobb iparagi versenytarshoz wszonyltva 10x
1x

Tehat, ahogy a tablazatban is kitlinik a vizszintes tengely a piaci részesedést tiikkrozi az
adott lizletdgban a legnagyobb versenytarshoz viszonyitva, a fiiggéleges pedig az iparagi
novekedést. Tovabba a tablazat megkiilonbozteti, hogy kiilonbozd iizletagak a vallalat

arbevételeibdl milyen ardnyban részesednek, ezt az adott termék nagysaga mutatja.

Az ilyenfajta kategorizaldsok mindig sok veszélyt rejtenek magukban, kivaltképp ha
messzemend stratégiai 1épéseket épitenénk fel csupan egy elemzésnek az eredményeire
épitve, azonban a dolgozat jelenlegi részében ez egy érdekes kitekintés, és a termékek

kategorizalasara mindenféleképpen alkalmas.

Kérdéjelek (Gyors Novekedés/Kis Részesedés): A dolgozat késobbi részeiben az
Apple TV a szamitogép kiegészitdk iizletagaban lesz inkabb emlitve, azonban a BCG
matrixban fontos ennek a megemlitése. Ez egy set-top box, multimédia kdzpont, amely
terméket jelenleg még nem fogadott el teljesen a piac, azonban 2007-es bevezetése Ota,
folyamatosan jelennek meg a versenytarsak hasonlé termékei, amelyek kozott a legujabb a

Google altal 2010 folyaman bevezetésre keriild Google TV.
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crer

ugy tekintenek ra, hogy az Apple ezekkel a szamitogépekkel a “netbook”-ok piacat célozta
meg, azonban ez egy téves észrevétel, hiszen ez egy sokkal magasabb arkategoriaba tartozé
szamitogép, inkabb a sokat utazo iizletember felhasznalokat célozza meg. Annyiban lehet a

crer

termékcsaladot az Apple stratégai, hogy egy sikeres termék lehessen.

Sztarok (Gyors Novekedés/Nagy Részesedés): Az utobbi évek két slagerterméke.
Az 1Phone berobbandsa az okostelefonok piacara alapjaban véve hatarozta meg az j
jatékszabalyokat. Az addig sikeresen miikodd vallalatok a piacon a kezdeti években nem
tudtak igazi versenytarsakat kidllitani az Apple telefonja ellen, hiszen az nem csak, mint
telefon volt egy hatalmas 0jdonsag, hanem a cég egy teljesen 0j strukturat, lizleti modellt
alakitott ki a kiilonb6z0 mobiltelefon szolgaltatd cégekkel vildgszerte annak eladésara,
amivel dominalta és alapjaiban rengette meg a piacot. A versenytarsak (HTC, Nokia,
Samsung) eddigi telefonjaikkal nem igazadn talaltak fogéast ezen az innovacion és inkabb
lemasolni akartdk, mint valami Ujat kitalalni, azonban a héten bejelentett (2010.10.11.)
Windows Mobile 7 egy érdekes valasznak tlinik a Microsoft-tol, amivel tényleg valami ujat
alkottak, melyet tobb mobiltelefon gyartd cég egyiittmiikodésében visznek majd hatalmas

koltségli marketingkampanyokkal a piacra. 7

Fejostehenek (Lassi Novekedés/Nagy Részesedés): Az iPod és a cég kiilonbozo
szamitogépei, amelyek ezt a csoportot alkotjak és folyamatos pénzgeneralasukkal megadjak
az alapot az Apple Inc. mérndkei és vezetdi szdmara, hogy figyelmiiket a kérddjelek és
sziiken értelmezett legnagyobb versenytarsai a szamitogép lizletagon beliil azok a cégek, akik
hasonlo arkategoria mellett high-end termékekkel jelennek meg a piacon, mint példaul Sony

VAIO.

Jelen helyzetben a BCG matrix alkalmazasa, inkabb csak egy eszkoz volt arra, hogy
ténylegesen azokra termékcsoportokra koncentralhassunk, amelyet a piac megkovetel toliink,
tehat elhelyezhessiik a vallalat termékeit a piacon. Azonban mar egy ilyen feliiletes

elemzésbdl is levonhatunk olyan kovetkeztetéseket, amelyeket késobb fel kell hasznalnunk.

7 A Microsoft marketingkampanya a WM7 bevezetésekor: http://www.youtube.com/watch?v=P5VQPtfOsgc és http://read.bi/businessinsiderlbillion
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Kovetkeztetések:

L

II.

I1I.

A “kutydk” kategoriaba egy termékcsoport sem keriilt felsoroldsra, ami annak
koszonhetd, hogy egy sikeres vallalatnak nincsenek ilyen kategdridba sorolhatd
lizletdgai, hiszen, mint az Apple esetében is kideriil, azokat vagy megsziinteti (Newton)
vagy teljes mértékben atalakitja €s sikeres terméket farag beldliik (Power Macintosh -

Mac Mini).

Stratégiailag alapvetden azt tartjak, hogy a portfoliomatrix logikdjdbol adddoan, a
fejostehenek finanszirozoiva valnak a vallalat mas, fejlodo iizletdgainak, “idedlis esetben
a fejOsteheneket arra lehet felhaszndlni, hogy a kérddjeleket csillagokka
valtoztassuk” (Porter, M., 2006, 328. o.). Esetiinkben azonban sokkal t6bbrdl van szo,
hiszen az Apple fejosteheneit nem csak finanszirozoként hasznalja fel, hanem qj
fejlesztések soran felgyiilemlett technikai hattér, eszk6zok ¢és know-how egyiittese
kiadta az iPhone teljes technikai térképét, majd ezutdn a szdmitdgépek és mar az iPhone
bevezetése soran felgyiilemlett tapasztalatok és maga a technikai hattér lett felhasznalva

az iPad, mint egy forradalmian 0 termék teljesen 0j piacra torténd bevezetésekor.

A dolgozat kovetkezd szakaszaban fontos hangsuily lesz azon, hogy megfelelden legyen
felallitva az Apple Inc. kiillonbozd iizletdgainak “térképe”, amihez a BCG matrix

megfeleld alapot nyujt.

3.2. Iparagi kornyezet

Az ¢el6z6 részben, tehat felsoroltuk az Apple Inc. aktualis termékpalettajat és azokat

elhelyeztiik a piacon a BCG matrix segitségével. Analizisem, hogy tovabb mélyiilhessen az

iparagi kornyezet elemzésének az eszkozét alkalmazom, amihez tehat meg kell hatdroznom

mik a vallalat iizletagai. Négy lizletagat kiilonitek el: a szamitogépek, zenelejatszok, iPhone

¢s a iPad. Ezekhez az lizletdgakhoz kozvetleniil kapcsolodnak még kiilonbozo szoftverek/

szolgaltatasok: iTunes Store, AppStore, stb..
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Az iparagi kornyezet elemzésekor a Porter altal kifejlesztett 6t tényezds modellt
alkalmazom, amelyet a szerzd “Versenystratégia” konyve alapjan épitek fel (Porter, M.,
2006). Jelen helyzetben a Five Forces célja, hogy feltérképezzem, milyen strukturalis
sajatossagokkal kell szembenéznie az Apple-nek a kiilonb6z6 iizletdgain beliil, vagyis a
kiilonbozd versenytényezdk ereje milyen mértékben hatdrozzak meg a versenyt és ezaltal az
iparag jovedelmezdségét. A dolgozat formai kdvetelményei nem engedik meg, hogy minden
iparagat kiilon megvizsgaljak, ezért néhanyat kiemelek koziiliik. El6szor a “szamitogépek”
iparagat vizsgadlom meg, hiszen ez kritikus stratégiai lizletiga az Apple-nek, és az egyik
alapvetd pénzgeneratora a vallalatnak (a bevételek 28%-a a 2010-es évben), ahogy a BCG
elemzésben is kitlint, valamint érdekes abbol a szempontbol is, hogy ez az iparag az érettség
szakaszaban van, nagy versennyel és érdekes beszallitdoi kapcsolatokkal, valamint vevoéi
érdekekkel és csoportokkal. A masik iizletag, amit az el6zO0hoz mérten csak nagyobb
vonalakban vizsgalok meg az az okostelefonok iparaga, hiszen itt sok tekintetben kiilonleges
tényezokkel talalkozhatunk, valamint itt képbe keriil az iTunes és AppStore szolgaltatas is,
amibdl érdekes kovetkeztetéseket vonhatunk le a most nem targyalt {izletagakra is (iPod,
iPad). A két iparag vizsgélata alapjat képezi majd a késdbbi SWOT analizisnek, hiszen
“megismerjliik a verseny szoritd erejének a forrasait, ami megvilagitja a vallalat kritikus

erosségeit €s gyengeségeit” (Porter, M., 2006, 329. o0.).

3.2.1. Iparag: Személyi szamitogépek gyartasa és értékesitése

Uj belépdk fenyegetése:

I.  Pozitiv Eré: “A termelésben, kutatasban, marketingben és vevdszolgalatban meglévo
gazdasagos sorozatnagysag valoszinlileg a legfontosabb belépési korlat a nagy
szamitogépek piacan, ahogy azt a Xerox ¢és a General Electric fajdalmasan
tapasztalta” (Porter, M., 2006, 32. 0.)

II. Pozitiv Eré: Nagy, tokeerds megalapozott marka hiiségli méarkéaval rendelkezd jatékosok
a piacon ellehetetlenitik j cégek belépését az iparagba.

III. Negativ Eré: A bent 1év6 vallalatok szamara ezen lizletdg stratégiai sullyal bir mind
arculati, mind a kezdeti befektetések magas szintje miatt, ezért nagyon magas kilépési

korlatok vannak az iparagban.
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IV.

VL

Negativ Er6: Az iparagban résztvevd vallalatokra jellemzd, hogy rengeteg mindent
kiszerveznek, leginkdbb Azsidba. Ezek a véllalatok a semmib6] néhetnek ki és léphetnek
be az ipardgba mar mint versenytarsak, hiszen rengeteg tudast tudnak felhalmozni és a
gazdasagos sorozatnagysag sem jelenthet akadalyt. A markazas az, ami gondot okozhat
azonban azt vertikdlis integraciokkal, felvasarlasokkal megoldhatjak, mint ahogy a
tajvani Acer is tette az elmult években (Deffree, S., 2007). Igaz az ilyen vallalatok nem
az Apple altal megcélzott high-end kategoridban miikodnek.

Pozitiv Erd: A jelenlegi jatékosok ha 6ssze nem is fognak az 0j belépdk ellen megtorld
intézkedések tligyében, azonban méretiiknél ¢és marketing gépezeteik tiikkrében
maganyosan is visszatartd erdt jelentenek az 0j belépok szamara.

Pozitiv Erd: Belépési korlatotokat jelent az 1) belépdk szamara a stratégia

partnerkapcsolatokka fejlodott megrendeld-beszallitd viszonyok.

Helyettesito termékek fenyegetése:

II.

Negativ Er6: Az ipardg vallalatainak, kiilondsen az Apple-nek nagyon kell vigyazni,
hogy egyéb lizletigaikban ne készitsenek olyan termékeket, amelyek ezen iparag
termékeinek helyettesitd termékei. Az Apple esetében példaul lathatd, hogy ezt a kérdést
tudatosan kezelik, hiszen az iPad és iPhone funkcidit olykor tudatosan “butitjak le”.

Pozitiv Erd: Kozéptavon a szamitogépek egyenlére helyettesithetetlen termékeknek

tiinnek, kivaltképpen teljesitmény/ar aranyban.

Vevok alkupozicidja:

Két kategoria a végfelhasznalokon beliil: Vallalatok (nagyvallalatok, KKV-k és oktatasi ill.

egyéb allami intézmények), maganszemélyek. Azonban az ipardgban jellemzd, hogy csak

kozvetetten érik el a végfelhasznalokat nagy iizletlancokon keresztiil (pl.: Wall-Mart, Best

Buy, Saturn, stb.).
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II.

I1I.

IV.

Pozitiv Eré: Az eldbb emlitett iizletlancok koncentralt vevokort jelentenek, akik
alapesetben erds alkupozicioval léphetnek fel az Apple ellen, azonban a cég ettdl
valamilyen szinten fliggetleniteni tudja magat, hiszen kiterjedt sajat bolthaldzattal
rendelkezik az USA-ban és szamos mas nagyvarosban vilagszerte® (Retail Store), illetve
a tobbi orszagban kizarolag Apple termékeket arusitd bolthalozatokkal miikodik egyiitt
(Apple Premium Reseller). Tovdbba az internet adta lehetdségek kiaknazasara
létrehoztak az Apple Store-t, ahol a megrendeldk kozvetleniil a Kinaban gyartott, majd
ott is tarolt készleteket kapjak kézhez.’

Pozitiv Erd: A véllalat termékei kivételesen differencialt mindségli termékek, amelyre az
Apple marketinggépezete ra is segit, amely a vevok alkuerejét csokkenti.

Pozitiv Er6: A 90-es évek tendenciaja, hogy a vevok a kiilonbozd alkatrészekbdl raktak
0ssze sajat maguknak szamitogépeket kihaloban van, tehat a visszafelé torténd integralas
a vevOk korében nem fenyegeti a vallalatot.

Pozitiv Eré: A vésarlok magas szintli fiiggése a technika, illetve a szamitogépek

iranyaba.

Szallitok Alkupozicidja:

A szallitok két kiemelt csoportja: Mikroprocesszor gyartok (Intel, AMD), valamint az

operacios rendszereket és egyéb szoftvereket gyartd cégek (Microsoft, Adobe, Linux). Az

egyéb termékeket (memoria kartya, képernyd tartozékok) beszallito vallalatok kozott

hatalmas verseny van, ezért ezek alkupozicioja nem elég intenziv.

II.

III.

Pozitiv Er6: Az Apple alapvetd tulajdonsagai (integralt rendszer) ebben az esetben
szerencsés, hiszen pont az operacids rendszert, illetve egyéb szoftvereket gyartd cégek
nem jelentenek veszélyt az Apple-re, hiszen ezek “hdzon beliil” késziilnek.

Negativ Er6: Az Intel nagy alkupozicioval rendelkezik az Apple-el szemben, nem csak
az Intel sajat ipardgdban vezetd pozicidja miatt, hanem az Apple szamitdégépek
koltségeinek jelentds hanyadat teszi ki a mikroprocesszorok beszerzési ara.

Pozitiv Er6: Az elobb emlitett erd ellen az Apple a 2010-es esztendében mar tudatosan

fellépett, hiszen az iPad mikroprocesszorai mar sajat fejlesztésiiek.

8 Tobb, mint 300 bolt vilagszerte: http://www.apple.com/retail/storelist/

9 Olcsobb tarolasi lehetségeket, illetve a készletfelhalmozast elkertilvén: http://bit.ly/cXqh2M

18


http://www.apple.com/retail/storelist/
http://www.apple.com/retail/storelist/
http://bit.ly/cXqh2M
http://bit.ly/cXqh2M

IV. Negativ Er6: Ez azonban magas atvaltasi koltségeket hordoz magéval, azonban hosszu

tdvon megtériild 1épés.

Verseny a mar miikodo versenytarsak kozott:

I.  Negativ Erd: A szamitdégépeket gyartdo vallalatok kozott kiegyensulyozott viszonyok
vannak, nincsen egy domindns vallalat aki uralnd a piacot, és ez nagy versenyt
eredményez a gyartok kozott.

II. Negativ Erd: A kiilonb6z6 helyettesitd termékek betorésével csokkenhet az iparag
novekedési liteme, ami nagyobb versenyhez vezet.

III. Negativ Er6: A magas fix koltségek, tobbek kozott a magas K+F kiadasok is a verseny
er6sodesét eredményezik, hiszen mindenki megtériilést akar elérni.

IV. Pozitiv Eré: Az Apple altal gyartott szamitégépek -amennyiben a sziikitett, high-end
szamitogépek iparagat vizsgaljuk- piacdn nem olyan jelentds a verseny, a legnagyobb

vetélytars a Sony Vaio. Ezt a kérdést a stratégiai csoportokkal foglalkozé fejezet taglalja.

Kovetkeztetések:

Lathatjuk, hogy a legtobb jegyében egy az érettség szakaszaba lépett iparagrol beszéliink
annak a pozitiv és negativ hatdsaival egylittvéve, azonban igy is, ha mérsékelten is, de vonzo
iparagnak tekintem a szamitogépgyartast. Kiemelendd, hogy a piac mar igen telitett és
szegmentalt, fontos szerepe van a markdknak, ezaltal ¢les hirdetési verseny figyelheté meg.
Azonban sok terlileten nem az érettség tipikus jellemzdit vetiti szdmunkra eld az iparag,
kivaltképpen az Apple Inc. stratégidja, gondolok itt a gyakori és stratégiailag kimeritéen
atgondolt modellvaltozasokra, tovabba, hogy a vallalat nem kezdett igazi arversenybe
szerényebb mindségli termékek behozataldval a piacra (pl.: netbookot nem hozta be

egyaltalan).

Javaslatok:

I. Az Apple szadmara tovabbra is fontos, hogy a szamitdégépek iizletigat megfeleld
hangsullyal kezelje, hiszen az egyenldre biztos alapokon nyugszik a nagy verseny

ellenére ¢s megfeleld tdmogatast nyujthat a tobbi {lizletaghoz is.
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II.

III.

IV.

Az eddig megcélzott piaci szegmensek, a prémium kategoria tovabbi kiszolgalasa és
szamukra megfeleld termékek készitése tovabbra is elsédleges cél.

Az érettség szakaszaba jutott ipardgakban a differencidlt marketing stratégianak nagy
szerepe van. Az Apple mar régota ilyen stratégiat alkalmaz, rdadasul ezt a stratégiat
megfeleld modszerekkel és nagyon hatékonyan alkalmazza, ez tovabb kovetendd.

A beszallitokkal vald kapcsolat kritikus kérdés. A hosszutava stratégiai kapcsolatok
mellett, torekednie kell a cégnek a sajat, eddig beszallitoktol érkezd kritikus termékek
sajat fejlesztésére.

Az Apple hossza tdvon azzal a sajatsdgos helyzettel fog szembesiilni, hogy az egyéb
lizletagaiban eladott termékek a szamitdgép eladasokat is novelik a halozati hatés

kovetkeztében, amit mar megfigyelhettiink az iPod-ok bevezetésekor is.

3.2.2. Iparag és Versenykornyezet osszekotése

Az elézéekben alkalmazott 6t tényezds modell alkalmazasa a szamitogép gyartok

iparagéaval kapcsolatban érdekes kérdéseket vetett fel, azonban a most kovetkezé elemzés

mar egy kicsit mas irdnybol kozeliti meg az Apple tobbi lizletdgat, amely igy egy atvezetd

fejezetet biztosit az iparagi kornyezet elemzésébdl a versenykornyezet felé, azonban az 6t

tényez6s modell legfontosabb elemei itt is emlitésre kertilnek.

Az utobbi években kirajzolddni latszik egy olyan tendencia, hogy a kiillonb6zd

szamitastechnikai vonatkozasu ipardgakban harom vallalat mindig talalkozik, mint vetélytars

¢s ez érdekes versenyhelyzeteket sziil. A harom vallalat az Apple, a Google €és a Microsoft.
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3. Abra: Az Apple két legnagyobb versenytdrsaval a kiilonbozé iizletdgakban
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A kovetkezd i1ddészak két legérdekesebb kérdése a tablarendszerek és az
érintoképernyds okostelefonok iparagaban rajzolddik ki. Az emlitett Windows Mobile 7
megfeleld valasznak tiinik az Apple telefonjara, azonban hatalmas elénnyel indul az Apple,
méghozza a koré épitett szolgaltatdsai miatt, hiszen az iTunes és az AppStore kimerithetetlen
forrasait nem tudja majd a Microsoft egyik pillanatrol a masikra potolni (belépési korlat, amit
a Microsoft at probal torni). Az Apple kezdeti stratégiaja, hogy orszagonként kizarolagos
szerzOdéseket kotottek mobilszolgaltatd cégekkel a végét jarja, hiszen ugy néz ki kiaknaztak
az Osszes extraprofit lehetdséget ebbdl a konstrukciobol. Most mar megtériilé lehetne, ha
megnyitjdk a kaput tobb mobiltelefonszolgaltatd cég elétt, mivel azon vasarlok, akik a
kiilonbozd koltségek (switch cost) ellenére szolgaltatot valtottak az Apple telefonjai miatt,
azok mar megtették ezt a 1épést. Rengeteg 1) vasarlot érhetnek el egy ujfajta iizleti modell
konstrukcioban, amelyre ugy néz ki sziikség lesz az egyre nagyobb verseny hatasara, tovabba

a mobiltelefonszolgéaltatok megtennének mindent azért, hogy Ok is iPhone-okat

forgalmazhassanak, ami alkuerejiiket nagyban csokkenti.

ApPP STORE

, PORTABLE
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A tablarendszerek esetében egyenldre kényelmes helyzetben van a cupertinoi cég,
hiszen egy konnyen kezelhetd és designos terméket alkottak. Tovabbi fejlesztésekre azonban
sziikség van, hiszen folyamatosan jelennek meg versenytarsak az egyre jobb rendszereikkel.
Az Apple-nek a tadblarendszerek esetében tudatosan ligyelnie kell a halozati hatas erdsitésére
egyéb termékeikkel, hiszen csak igy maradhatnak fent ezen termékek (iPhone és iPod
felhasznaloknak sziiksége legyen iPadre is és forditva). Fontos, hogy az iPad legfontosabb
komponensei Apple gyartmanyuak, ami a tobbi versenytarsrél nem mondhato el (Microsoft +
Dell, Google + Samsung), ez megkdnnyiti helyzetiiket, hiszen rugalmasabban tudnak

mozogni a piacon.!?

3.3. Stratégiai Csoportok

Miutan az Apple kiilonb6zd ipardgainak strukturalis elemzése megtortént és egy
atfogd képet alakitottunk ki arrdl, fontos annak megvizsgalasa, hogy milyen kiilonb6z6

dimenzidk mentén lehet szétvalasztani a kiillonbozo iparagakban miikodd versenytarsakat.

Az Ottényez6s modellel ellentétben, most a személyi szamitogép iparagaval nem
foglalkozunk, hiszen ott elég letisztult képet tiikroz a piac, koszonhetden hogy az Apple a
legtobb kritérium alapjan (ar, design, hattértamogatds, markaelismertetés, értékesitési
csatorndk) teljesen kiilon stratégiai csoportban helyezkedik el, valamint az egyetlen
szamitogépgyartd vallalat, amely sajat operacios rendszerrel adja el szamitogépet (vertikalis
integracid). Az egyetlen olyan cég, amely néhany kritérium alapjan a kaliforniai céggel van

egy csoportban az a Sony.

Erdekesebb képet kaphatunk, amennyiben az okostelefonok piacat vizsgaljuk meg,
mivel az mar egy a novekedés szakaszaba Iépett ipardg (nem Ugy, mint a tablarendszerek),
ezért itt mar szdmos egyenld erdt felvonultatd versenyzd kiizd (az mp3 lejatszokat gyartod

cégek esetében ez nem igy van) egy magas ndvekedésti iparagban.

10 A Microsoft egyenl6re nem érzi a sulyat ennek az iparagnak, de lehet, hogy csak azért, mert nincsen megfelel$ valasza az iPad-re? http://

www.businessinsider.com/intel-gets-the-ipad-does-microsoft-2010-10
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A dolgozat 2. Mellékletében taldlhatdéak szamitdsaim és az abrazolt stratégiai
csoportok grafikonjai, amelyet a tobb szerzd altal jegyzett “Exploring Corporate Strategy”
konyvre valamint Porter alapmiivére alapozok (Johnson, G. - Scholes, K. - Whittington, K.,
2008) (Porter, M., 2006). Hét kiilonb6z6 dimenzio szerint értékeltem az okostelefonok piacan
versenyz0 vallalatokat, amelyek a kovetkezdek:

« Termékvalaszték/Szakosodas

« Markaelismertetés

. Ar

« Design

« Vertikalis Integracio

« Hattérszolgaltatasok/Szoftverek

« Piaci Szegmensek Lefedése

Kettd-kettd dimenzié mentén abrazoltam azokat a “Stratégiai csoportok térképén”.
Erdekes eredmények rajzolodnak ki ezen térképeken és tablazatokban. Egyértelmiien latszik,
hogy az Apple hatalmas stratégiai elonnyel rendelkezik Appstore és iTunes boltjai altal, ilyen
tekintetben a tobbi gyartd stratégiai csoportjainak folott all, azonban ezt az elényt a

mobiltelefonjainak arai is tiikrozik.

A stratégiai csoportok elemzésének alapjan megallapithato, hogy az Apple két
legnagyobb versenytarsa a BlackBerry és a HTC, mivel nagyban ugyanazokat a piaci
szegmenseket fedik le telefonjaikkal, design és termékvalasztékban nem igazan jelentds
kiilonbségekkel. A jelenlegi helyzetet nagyban moddosithatja a Windows Mobile 7
megjelenése a piacon, amelyet a Microsoft tobb ¢lenjar6 mobiltelefongyartonak a

kozremiikodésével, agressziv marketingpolitikaval'! a k6zeljovében visz a piacra.

3.4. Szervezeti Felépités

A kovetkez6 oldalon elemzésiink tovabb bdovitendd, ismertetésre keriil az Apple Inc.

szervezeti kerete, tudatosan arra koncentrdlva, hogy inkabb “insight”’-okra fokuszalva

keriiljon kibontésra a téma az alapképzés sordn elsajatitott gondolatisag mentén

11 Az els6 Windows Mobile 7 reklam: http:/bit.ly/avvOhd
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haladva, hiszen a dolgozat késdbbi szakaszaiban ennek ismeretére lesz sziikség.

John Sculley 1987-ben kiadott konyve a vallalat legmélyebb szintjeire kinal
betekintést, mely kiegészitve a szerzével 2010. oktoberében késziilt interjival mar aktualis
forrasként kezelhetd, ezért ezeket hasznalom fel elemzésem alapmiiveiként. (Sculley, J. -

Byrne, A. J, 1987) (Kahney, L., 2010)

Sculley a harmadik hullamos vallalatok mintaképeként jellemzi a kaliforniai céget,
amelynek legalapvetébb tulajdonsdga a “valtozasban rejlik, vagyis, hogy mind szervezeti
strukturdjuk, mind termékeik Osszeallitasa nagyon gyorsan flexibilisen reagal a kiilonb6zo
gazdasagi, tarsadalmi és a fogyasztasi szokasokban bekovetkezd valtozasokra” (Sculley, J. -
Byrne, A. J, 1987, 139. o.), amely az eddigi vallalatoktél a stabilitdis minden elé
helyezésének szoges ellentéte. A nemzetkdzi piacok meghdditdsakor ujszerli szemlélet:
amikor belép a kiilonboz6 nemzetko6zi piacokra, akkor nem a hazai szempontbdl kozeliti meg
a kiilonb6zo piacokat, hanem globalis szemszogbdl multi-lokalis fokusszal tor be ezen

piacokra!?. Harom pillére épiilnek ezen cégek: flexibilitas, kreativitas és innovacio.

A vallalatok szervezeti felépitése lapos, “lean” és rugalmas. Pozitiv folyamatként
kezelik a reorganizaciot, hiszen minden a folyamatos valtozasrol szol. A véllalat az eddig
szokasos hierarchikus format egy haldzati strukturara cseréli, amelyben az a tokéletes, hogy
nincsen kozéppontja. Szitudciotdl fliggden a vezetd lehet kovetd és forditva a kiillonbozo
hal6zatokban. A vezetd Ugy teremt hozzaadott értéket a vallalatnak, hogy megadja az
iranyokat és hatalommal ruhdzza fel a halozatot azon iranyok megvaldsitdsara. Az eddig
kialakult nézettel ellentétben a véllalat méretének novelése nem cél, hanem a “jobb ut”
megtalaldsa a cél iranyaba az igazi megoldas. A szervezet van az emberért ¢s nem forditva,
akik meghatarozott ideoldgia, vizi6 miatt dolgoznak a vallalatnal, valamint a lehet8ségért,
hogy megvaltoztathassak a vildgot, ami a személyes ndvekedést is magaval hordozza. Az
ilyen vallalatoknal dolgozo emberek sokkal kockézatvéllalobbak és nem félnek annyira a
hibazastol, hiszen az is a tanulasi folyamat része, de ez a kockazatvallalasihajlandosag a
részvényopciokban megtériil. A dolgozat 3. Melléklete az elobb kitargyalt tulajdonsdgokat,
illetve plusz informdacidkat strukturdlja John Sculley koényve alapjan egy tablazat

segitségével, amely a dolgozat késdbbi szakaszaiban is felhasznalasra keriil.

12 “Apple beats with two hearts: our California heart and the heart of the local company” Mike Spindler, Apple International, senior alelnok, 1987
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Az elébb kifejtett szervezeti forma ¢és struktura semmit sem jelentene célok nélkiil,
ahogy ezt a legtobb vezetés és szervezés témakorben irt szakirodalom is kihangstlyozza, ez
az amiben az Apple nagyon erds mar a cégalapitastol kezdve, azonban inkabb az irdnyokban,
az értékekben és az identitds megadasaban bizik a cég, olyan hangzatos szavak megadésaval,
minthogy a vilagot valtoztatjuk meg, vagy a kaldz létforma kihangstilyozasaval'* (Mullins, J.,
1993) (Dobdk Miklos, 2008). Az eldbb kifejtett tulajdonsagok és eréforrasok az Apple
sikerességének alapjai és mivel ezek nagy része megfelel a stratégiai képességek négyes
kritériumanak (ritka, masolhatatlan, nem helyettesithetd ¢€s értéket hordoz a vésarlok
szamara), ezért lényegi képességnek !4 , kiilonleges eréforrasnak nevezhetjik ezeket
(Johnson, G. - Scholes, K. - Whittington, K., 2008). Azonban mindehhez kell egy olyan
ember, mint Steve Jobs, aki alkalmas arra a szerepre, hogy mindezeket az értékeket kitiizze és
hitelesen képviselje is, hiszen technikai tudasban megkérdojelezhetetlen, szocialis €s emberi
értékei képessé teszik a feladatra, valamint a vilag CEO-i koziil talan 6 az egyik legnagyobb
“visionary”, s6t Sculley gyakran impresszarioként jellemzi. (Mullins, J., 1993) A jovo
kérdése, hogy vajon a kialakult szervezeti struktira képes e majd tovabb miikédni, ha a
legfontosabb lancszem Jobs valamilyen oknél fogva hidnyozni fog a gépezetbdl? Tobbek

kozott erre a kérdésre ad majd valaszt a dolgozat utolséd fejezete. (A 4. Melléklet az Apple

crer

3.5. Innovacio, ahogy az Apple csinalja

A vallalat kiildetése és stratégidja, amelyek az el6z0 fejezetben kertiltek kifejtésre,
valamint a fogyasztdi sziikségletek alakuldsa meghatdrozza az innovacios stratégiat, amely
egyfajta hidszerepet t6lt be a vallalati siker és a fogyasztoi elégedettség kozott. Vallalati
kiildetésben, vizidkban és iranyokban nagyon erds az Apple Inc. valamint a fogyasztok latens
igényeinek felmérésében is elsérangu. Ezért nem meglepd, hogy az elmult évtizedben olyan
innovaciokat vitt piacra, amelyek teljesen felforgattdk az addig kialakult eréviszonyokat a
piacon, vagy teljesen Uj piacokat hoztak Ilétre, teljesen uj termékekkel (komplex

megoldasok). (Chikéan Attila, 2005)

13 Egy kis betekintés a cég mindennapi életébe és 1égkorébe: http:/www.youtube.com/watch?v=19GGdsepMGU

14 Chikan Attila a “core competencies” angol kifejezést magyarra forditva “Iényegi képesség”-nek nevezi, ezért én is ezt a szot hasznalom a dolgozat

egészében.
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Végeztem az ismerdseim korében egy kisebb kérddives felmérést, melynek
eredményei a dolgozat 5. Mellékletében talalhatdéak. Egy nagyon egyszerti kérdés koré épiilt
kérdéivem: “Mi az els@ szo, ami eszébe jut az embernek, ha meghallja: Apple?” A
huszonkilenc valaszadd koziil a legtobben (12-en, a valaszadok 41%-a) az innovacioval
jellemezte a céget. Erdekes, hogy az elmult nagyon eredményes iddszakban az Apple
toredékére szoritotta vissza a R&D/Sales racigjat, 1997 és 2009 kozott 12,1%-r6l 3,1%- ra,
amellyel a Dell 1%-o0s mutatdjat nem is kozeliti meg, de a Hewlett-Packard-ot és az IBM-et
konnyen maga mogé utasitja. Amennyiben a nagy rivalis Microsoft szamaival kivanjuk
Osszehasonlitani az Apple szdmadatait -abszolut szamot vizsgaljuk kivételesen az érdekesség
kedvéért-, akkor az Apple 1,7 millidard dollarja a Microsoft 8,7 millidrdjdhoz képest
led6bbent6 adat a 2009-es év folyaman!s. (Apple Investor Relations, 2010) (Wikinvest, 2010)
(Annual Reports, 2009) Nagyon érdekes szamok, hiszen a kutatdsom eredménye, azt sugallja,
hogy a fogyasztoknak az elsé dolog ami az eszébe jut az Apple-r6l az az innovacio, ezzel
ellentétben az Apple kutatas és fejlesztési koltségei nem magasodnak ki a technologiai

szektor szamai koziil, s6t, inkédbb a kdzépmezdnyben helyezkednek el.

Ennek ketto oka van:

I. Az Apple legtobb innovacidja a teljesen “0j termék” kategoridba sorolandd, amellyel a
fogyasztok kozvetleniil taldlkoznak.

II. A szervezeti célokbol, irdanyokbol és kulturabol adodoan egy innovacidra teremtett
véllalattal allunk szemben, amelynek 1ételeme, hogy 0j dolgokat vezessen be. Ezekben
az innovaciokban az a csodalatos, hogy az innovacié elfogadtatasanak ot tényezdjének
mindig megfelelnek ujitasaik, ezek a kovetkezdek: relativ eldny, beilleszthetdség,
bonyolultsag, kiprobalhatosag, megfigyelhetdség. Az elsd kettd kritérium teljesitése mas
vallalatoknal sem okoz gondot, azonban az utolsé hdromban az Apple atiité (Chikan

Attila, 2005).

15 Az Apple és Microsoft kutatas és fejlesztési koltségeinek Gsszehasonlitasa: http:/read.bi/businessinsiderrandd
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Bonyolultsag: Az Apple alapvetd értékei kozé tartozik, hogy konnyen hasznalhato
termékeket gyartson. Itt elétérbe keriil a design kérdése, amely a vallalatnal elsérangt, de ez
a design nem csak termékiik kiilsd kinézetére vonatkozik, hanem példaul az operacios
rendszereik kinézetére is rengeteg eréforrast forditanak, amelyek a konnyt atlathatéosagot €s

hasznélhat6sagot biztositjak.

Kiprobalhatosag: Az Apple mar a kezdetektdl rajott, hogy a termékeiknek kell
eladniuk sajat magukat, amit ugy érhetnek el a legkonnyebben, hogy azokat boltjaikban a

latogatok kiprobalhatjak, hasznalhatjak.

Megfigyelhetdség: Ezt egy teljesen mas szintre fejlesztette az Apple, mint barmilyen
cég az eddigiek soran, méghozza a kiilonb6zé konferenciaikkal, ahol hatalmas

médiaérdeklddés keretében bemutatjak legtijabb termékeiket.

Azonban mindez nem lehetne elég, hogy ilyen sikeresen, évrél-évre megjelenjenek
teljesen j innovaciokkal a kiilonbozd piacokon. Hogy mi az a plusz, amely eddig nem lett
kifejtve? A valaszt nem kizardlag a megkiilonboztetd stratégia és marketing gépezet
kifinomultsagéban kell keresni, hanem sokkal inkabb a dolgozat utolso fejezetében kifejtett

gondolatokban rejlik a titok.
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4. SWOT

Az elézd fejezetekben megvizsgaltam az Apple Inc. kiilsé kdrnyezetét, majd kitérdt
tettem a vallalat stratégiai képességeire, amelyet Osszefoglalva, illetve kontextusba helyezve
az alabbi SWOT analizis segitségével gondolok tovabb, dinamizalok és egészitek ki, abbol a
célbol, hogy ez az eszkdz megfeleld modszertani felvezetést jelentsen a dolgozat alapvetd

mondanivaldjanak kifejtéséhez.

Erosségek:

Marka-image: A Fortune magazin'¢ szerint 3 éve a legcsodaltabb vallalat az Apple Inc.,
illetve az Interbrand!” a vilag legjobb markait 6sszefoglalo listajan a 17.-ik helyen foglal
helyet. Emellett megkérddjelezhetetlen a marka elfogadottsaga és ismertsége szerte a
vilagban, valamint hogy a markat a mindséggel, a konnyen kezelhetdséggel és az

innovacidval parositjak a fogyasztok, ahogy az a személyes kutatasombol is kideriilt.

Vertikalis integraltsag: Az 6ttényezds modell rengeteg tanulsaggal szolgalt annak stratégiai
elényeirdl, hogy a vallalat mennyivel integraltabb, mint barmelyik mas szamitastechnikai
vallalat. A cupertinoi cég rdadasul egyre okosabban hasznalja ki ennek elOnyeit és hatranyait,

gondolok itt az Intel-lel és a Microsoft-tal valo egyiittmiikodésre.

Szervezet/Kultira/Steve Jobs: A vallalat a vildgon talan egyediilallo kultaraval rendelkezik,
amely tokéletes taptalajt nyljt 0j innovacidk piaci bevezetéséhez és sikeressé tételéhez. A
siker kulcsa a valtozashoz vald hozzaallasban rejlik, hiszen az egész vallalat mar a
kezdetekkor harom pillér koré lett felépitve: flexibilitas, kreativitds és innovacid. Vilagos és
nagyivii irdnyok ¢€s viziok kittizésével 1ép egyrol kettore a vallalat, aminek eredményeit csak
most kezdi lesziiretelni a cég. Ezen értékek mentén tudja irdnyitani hitelesen Steve Jobs a
vallalatot, aki megfelel a kivald vezet6 kiilonb6z6 kritériumainak és kulcskompetenciat jelent

a cégnek, aminek szimbolikus alakja is egyben.

Innovacios képesség: A fogyasztok latens igényeinek tokéletes felmérése, illetve akar

16 Fortune magazin: A vilag 50 legcsodaltabb vallalata: http://money.cnn.com/magazines/fortune/mostadmired/2010/full list/

17 Interbrand: A legértékesebb vilagmarkak szazas listaja: http:/bit.ly/interbrandtop100
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generalasa utan a vallalat képes olyan innovacidkkal megjelenni a piacon, kdszonhetden
stratégiai képességeinek, amelyek megfelelnek a piac és a fogyasztok igényeinek. Ezt
kiegészitendd: hatalmas hangsuly a termékdesignon, amellyel nem tudjak felvenni a harcot a

konkurens cégek.

Piaci kapitalizacio: A vilag legértékesebb technologiai cége. Amerika masodik legnagyobb
vallalata a piaci kapitalizacidt tekintve, rdadasul hatalmas készpénz allomannyal rendelkezik
(Giles, T. - Turner, N., 2010). Diverzifikalt termékportfolioja rengeteg sikeres terméket foglal
magaban, amely rengeteg pénzt generalt az évek soran. A BCG elemzéskor kideriilt, hogy a
vallalat legsikeresebb termékeit nem csak, mint finanszirozé hasznalja fel legujabb
termékeinek bevezetésekor, hanem azok technikai hatterére is tudatosan épiti innovacios
folyamatait. Raadasul ez a tendencia a jovOben tovabb folytatodhat, hiszen az iPhone és az

iPad bevezetését nagyon jol fogadta a piac.

Eladési utvonalak: Kiilonb6zd termeékeit sajat kiskereskedelmi haldzatan keresztiil arusitja
szerte a vilagban, ahol egyediilallo szinvonalu {tigyfélszolgalatokat/hattértamogatast
tizemeltet, valamint termékei koré olyan szolgaltatdscsomagokat épitett fel (iTunes Store,

AppStore), amelyek alapvetd stratégiai elonyt jelentenek versenytarsaival szemben.

Gyengeségek:

Steve Jobs: A vallalat erdsségeinél felsorolt Steve Jobs a lényegi képességek négy
kritériumanak tokéletesen megfelel (értékes, ritka, lemasolhatatlan és helyettesithetlen),
azonban az 1détallésagnak nem, hiszen kérdéses hosszitavon meddig vallal/tud véllalni Steve

Jobs aktiv szerepet a vallalatnal.

Kevés piaci szegmens lefedése: Az Apple azzal, hogy kizardlag prémium kategorias
termékekkel kivan megjelenni a legtobb iparagdban nagy kockézatot vallal, hiszen nem elég

embert ér el igy termékeivel.

Stratégiai kapcsolatok: Barmennyire is jo a kapcsolat az Intel-el és a Microsoft-tal vagy a
kiilonb6zd zenei kiadokkal, hosszii tdvon ezek a kapcsolatok megromolhatnak, amire

bizonyos szinteken az Apple egyeldre nincs felkésziilve.
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Uj termék periédusok: Az elmilt években a fogyasztok megszoktik, hogy rovid
1d6kozonként eldallnak forradalmi wjitdsokkal Kalifornidbol. Ezen elvarasoknak a vallalat a
mar emlitett tulajdonsagok miatt egyelére megtud felelni, azonban ez hatalmas nyomast is

jelent.

Lehetéségek:

Haloézati hatas: A legnagyobb lehetdséget az Apple szamara a kiilonbozd, csak a jovében
hatasat keltd interdependencidk jelentik. Ennek egy része az amikor egy vasarld az elsé
Apple terméke utan megveszi a kovetkezot, mert egymassal jobban miikddnek azok. Az iPod
bevezetésekor is hasonld tendencidkat lehetett megfigyelni. A masik amikor az 0j Apple
vasarlok atadjak sajat tapasztalataikat barataiknak, ismeretségi koriiknek, és azok is
megveszik elsd Apple termékiiket. Mindkét eset eléfordulasat eldsegiti az iPad és az iPhone

hatalmas sikere a piacon.

Valsagkilabalas: A 2008-2009-es vilagvalsagbol valo kilabalas elindult, ami megmutatkozik
a szorakoztatdelektronikai termékek és a szamitogépek eladasi mutatdiban is, hiszen egyre
tobbet tudnak kolteni az emberek. A vasarlok, amennyiben megbizhatdé szamitogépeket
szeretnének, amit hosszi évekig hasznalhatnak, akkor az Apple felé¢ fordulhatnak. Jelentds

novekedések az Apple altal lefedett piacokon, igymint: okostelefonok és tdblarendszerek.

Fogyasztoi szokasok valtozasa: A fogyasztok fliggése a szamitogépekhez magas. A vasarlok
egyre inkdbb hajlanddak online tartalmakért pénzt kiadni, amely az iTunes, AppStore és a

kiilonb6z6 platformokon megjelend hirdetések (1Ad) altal bevételeket fog generalni.

Komplementer szolgéltatdsok: Az elébb emlitett szolgéltatdsok -mdasik megkdozelitésben-

hosszutavon hatalmas versenyeldnyt jelentenek a cég szamara a konkurensekhez képest.
Belépési korlatok/Szallitok-Vevok alkuereje: Nehéz belépni a vallalat altal lefedett piacokra,

ahol az Apple pozicidinak tiikkrében relative kedvezé helyzetben van beszéllitdival ¢€s

vevoivel valo kapcsolatban is, amely tényezok pozitiv képet vetitenek elére a jovore nézve.
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Szervezet/Kultara: Steve Jobs esetleges kivalasara a cég valamilyen szinten fel van készitve,
hiszen egy olyan hosszl tanulasi folyamaton ment keresztiil a szervezet, hogy barmennyire is
alapvetd stratégiai elonyt jelent Jobs jelenléte, nélkiile is megallhatja helyét a versenyben,
amire mar jel volt Steve Jobs 2009-es betegszabadsaga alatti iddszak is, amikor révidtavon
sikeresen tudott mitkddni a kaliforniai cég. A vallalat kultiraja rengeteg szakember szamara
biztositékot nyujt a sikerre, ami hatalmas vonzer6t jelent az Apple részére a munkaerdpiacon,

ezaltal a tehetségek folyamatos bevonzasaval nem lehet gond a jovdben.

Szabadalmak: Rengeteg szabadalommal rendelkezik az Apple, amely majd csak a jovében

kertiil a piacra uj termékek, illetve régi termékek 0j funkcidin keresztiil.

1Phone 1 lehetOségek: Az eddigi egy orszag-egy szolgaltatdé koncepcion a vallalat a jovoben

valtoztat, amellyel 0j vasarlokat tudnak majd elérni.

Veszélyek:

Steve Jobs: Hatalmas kihivast jelent a vallalat szamara a vezetd potlasa, amennyiben
valamilyen oknal fogva Steve Jobs kivalik a cégbdl. A jelenlegi menedzserek, illetve az egész
corporate governance hatalmas feladat elé fog nézi amikor hosszutavon kell majd potolni a

vallalat szimbolikus alakjat (Hoos, J., 2009).

Uj versenyzék megjelenése: Azokon a piacokon, amelyek még csak a bevezetés vagy a
novekedés szakaszaban vannak (tdblarendszerek, okostelefonok), folyamatosan 1j
versenyzok jelennek meg, amelyek nagy kihivast jelentenek az Apple szamara és varhatoan a
piaci részesedési mutatészamokat is csokkentik majd a jovoben. A Microsoft 2010 oktoberi
agressziv megjelenése az okostelefonok piacan legtjabb operacios rendszerével atrajzolhatja

a térképet.
Vialsagkilabalds: Az Apple termékei legtobbje a prémium mindség és termék kategoridba

tartozik, amely a valsag utani fogyasztoi szokasokban bekovetkezd valtozasokkal nincsen

Osszhangban.
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Uj innovéciok/Tual széles termékskala: Az Gj innovaciok gyakori megjelentetése és maga a
kényszer, hogy 1j dolgokkal kell megjelenni a piacon az Apple szdmara veszélyt is hordoz
magaval, hiszen egy tal diverzifikdlt termékpalettaval elveszitheti a stratégiai fokuszt a
vallalat, ahogy azt a legnagyobb valsaga idején is tette, Steve Jobs visszatérése elott.
Egyenlére okosan és tudatosan kezelik ezt a kérdést, azonban a jovében ez kdnnyen

megvaltozhat.

Perek: A kiilonb6z6 innovaciok kapcsan szamos per indul(t) az Apple ellen!®, amelyek

hatalmas pénzeket vonhatnak el a vallalat bevételeibdl esetleges negativ kimenetelek esetén.

18 Folyamatban 1év6 perek a mobiltelefongyartok kozott: DL_MobileLawsuits2-thumb-640xauto-17037.png
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5. Jelen, Mult és Jovo

Hol tartunk most? Az Apple Inc. rovid torténeti bemutatdsa utdn elemeztiik a
vallalatot kiillonb6z6 eszkozok segitségével, amelyet egy SWOT analizis keretében foglaltunk

0ssze, olyan forméban, hogy a dolgozat hipotéziseit meg tudjuk vizsgélni.

Mik voltak a dolgozat célkitlizései és felvetései? “Dolgozatom alapfeltevése,
miszerint az Apple Inc. sikerének két kulcstényezdje a vallalat kultirajaban és Steve Jobs (a
corporate governance specialis helyzete) személyében keresendd.” A kdvetkezd oldalakon a

mar kiterjedt elemzések tanulsagaival felvértezve vizsgalhaté meg a két kérdeés.

5.1. A vallalati kultura és az arany korok kapcsolata

A dolgozat eddig targyalt ismereteit az el6z6 oldalakon a SWOT elemzés pontjai
visszaadtak, azonban a lényeget egy specidlis modszer segitségével egyszeriien, mégis igen
komplexen lehet megfogni, amelyhez Simon Sinek a “Start with Why: How Great Leaders
Inspire Everyone to Take Action” cimii konyv szerzdjének 2010 szeptemberében a

Washinghton-i TED konferencian elhangzott gondolatait hasznalom fel'® (Sinek, S., 2009).

Az erbésségeknél kifejtett kultira az Apple szempontjabdl nem csupan a felszinen
egyértelmiien latszo jegyek miatt kivan kiemelt figyelmet, hanem a tobbi erdsség (marka-
image, innovacios képesség, piaci kapitalizacio) és lehetdség (halozati-hatds, fogyasztoi
szokdsok valtozasa, Jobs kivalasanak a sikeres menedzselése, szabadalmak) generatora is
egyben. Mi is az a szervezeti kultira? ,,A szervezeti kultira azon viselkedések, cselekvések
és értékek egyiittese, amit elvarnak a vallalatndl a dolgozoktol.” (Pettigrew, A. M., 1979),
valamint ,,A szervezet tagjai altal elfogadott, kdzdsen értelmezett eldfeltevések, értékek,
meggy6zOdések, hiedelmek rendszere. Ezeket a szervezet tagjai érvényesnek fogadjak el, s
az 0j tagoknak 4tadjak, mint a problémak megoldasanak kdvetendd mintait, és mint kivanatos

gondolkodasi €s magatartasmodot” (Bakacsi Gyula, 2004, 226. o.).

19 Simon Sinek: How great leaders inspire action. http://www.youtube.com/watch?v=qpOHIF3S{I4
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Azonban a kaliforniai vallalat esetében John Sculley szerint inkdbb a genetikai kod
sz6 hasznalata a megfeleld, hiszen a kultura egy tl zart fogalom, amely csak lehatarolja a
jovobeli cselekvéseket €s egy ilyen innovativ vallalat esetében nem felel meg a dinamizmus
kovetelményeinek. A genetikai kod magédban foglalja az identitast és az értékeket, csakugy
mint a kultira, azonban sokkal jovdorientdltabb, minden, amit ma megteszel az egy
befektetés a jovébe, nem a mult kifejez6dése®?. A genetikai kod a kultaratol 4 dologban
kiilonbozik: célok helyett vizidok, metafordk mitoszok helyett, ritudlék helyett iranyok,
valamint, hogy vallalati h6sok helyett a vallalat folyamataiban résztvevd csoportok az igazi

hésok a halozati szervezetstruktarabol adodoan. (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987)

Az Apple Inc. sikerességének az oka az innovacid, hogy évrdl évre 0j és hasznalhatd
termékekkel tud megjelenni a piacon, amelyet ha pusztin a nyers tények szempontjabol
vizsgalunk meg akkor nem tudjuk megérteni, miért tud ilyen eredményeket elérni a véallalat,
hiszen ugyanazokhoz az emberi és anyagi eréforrasokhoz, technoldgidkhoz, tanacsadokhoz
¢s ligynokségekhez fér hozza a vallalat, mint versenytarsai és termékeit ugyanazokon a
kommunikécios csatornadkon tudja “eladni” és kutatas és fejlesztési biidzséje sem magaslik ki
a szektorban. A dolgozat soran mar kifejtésre keriilt, hogy a kaliforniai vallalat altalaban
komplex megoldasokkal jelenik meg a piacon, amelyek az innovacidé elfogadtatisanak ot
tényezdéjének mindig megfelelnek (relativ eldny, beilleszthetdség, bonyolultsag,
kiprobalhatosag, megfigyelhetdség) és a vallalat stratégainak kiilonds érzéke van a
fogyasztok latens igényeinek felmérésére, azonban nem ez az egyetlenegy valasz arra, hogy

az Apple Inc.-t a vilag egyik leginnovativabb vallalataként jegyzik.

A vallalati kultara, genetikai kod a dolgozat valasza a fenti kérdésre, amelyet
kiegészit, illetve megmagyardaz Simon Sinek arany kordk (golden circles) elmélete. Sinek
elmélete alapvetden 3 korre épiil, legbeliil a Miért?, kozépen a Hogyan? kiviil pedig a Mit?
kérdések szerepelnek, ahogy az a dolgozat 6. Mellékletében lathatd. Minden cég tisztaban
van vele, hogy mit csindl, mar kevesebb tudja, hogyan csindlja és nagyon kevés vallalat van
tudataban, hogy miért 1étezik, mik a céljai, annak okai és ezek véghezvitelére, milyen hit
jogositja fel a vallalatot. Egy atlagos vallalat kintrdl befele mozog a korok kézott miikddése,

illetve kommunikacidja soran, a belsd kort azonban nem is érintve. Amennyiben az Apple

20 Angolul ez sokkal kifejezébb: “Genetic coding imprints notions of identity and values as culture does, but in so doing suggests a sense of forward-
looking, a sense that everything done today is an investment in the future, not an expression of the past. The code is constant over a lifetime, but cells can
change.” (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987) 430. o.
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egy atlagos cég lenne, akkor mondanivaldja a kovetkezd lenne: Mit? Nagyszerii termékeket
gyartunk. Hogyan? Gyonyoriien tervezett, egyszerlien hasznéalhaté és felhasznalobarat
termékekkel. Azonban nem ez az a moddszer, amit az Apple mar régdta alkalmaz, hanem
megvaltoztatja a sorrendet, amely igy néz ki: Miért? Minden amit tesziink, Ggy hissziik
megdonti a status quo-t. Hiszlink a masféle gondolkozasban. Hogyan dontjilk meg a status
quo-t? GyoOnyoOrtien tervezett, egyszeriien hasznalhatdo ¢és felhasznalobarat termékeket

gyartunk.

Simon Sinek szerint az emberek nem azt veszik meg, amit csindlsz, hanem azért
veszik meg, amiért csinadlod. Az Apple erre egy kivald példat nyujt, hiszen ez az a vallalat,
amely mar alapitasakor akkor még igen forradalminak tlind almokat tlizott ki zaszlajara, majd
valositotta meg azokat. Kommunikacidjaban, reklamjaiban almokat és érzéseket ad el
vasarloi szamara és ez az a tényezd, amelyben igazan kiilonbozik versenytarsaitol. Ez az
alapveté gondolat és annak nagyon hatékony kommunikalasa a megkiilonbdztetd stratégia
révén teszi képessé a vallalatot, hogy termékeit, legyen sz6 szamitdégépekrdl vagy
zenelejatszokrol ugyanannak az “alomnak” a kozvetitésével tudja eladni fogyasztdinak.
Amennyiben megértjiik ezt a nagyon egyszerli modellt, amelyet tobb innovativ vezetd
példajan (pl.: Wright fivérek, Martin Luther King) keresztiil, kiegészitve biologiai tényekkel
az agy milkodésével kapcsolatban hatdsosan és érdekesen mutat be Sinek, akkor Osszedll a
dolgozatban oly sokszor hangsulyozott szervezeti kultira és értékek mentén kialakult
innovacios folyamat, amelynek sikerességét sokan a megkiilonboztetd marketingstratégia
keretei kozé szoritanak kizarolag be, azonban Sinek raébreszt benniinket egyszeri

modelljével, hogy ennél sokkal tobbrdl van szo.

Az eléz6 gondolatokat tovabbgondolva ¢és a kiilonb6zdé kultara definicidkat
szemiigyre véve valami hianyzik, hogy Osszealljon a teljes kép. Az 4ltalam ismert szervezeti
kultira definicidk a legtobbszor kizarolag a vallalaton beliil értelmezik a fogalmat, amelyet
az alma log0ju cég esetében nem tartok helyesnek, mert a vallalat értékeinek, valamint azok a
kiilvildg szdmara kozvetitésének kivételes hatékonysaganak a vallalati-, illetve
markakommunikaci6 terén, egy sokkal Osszetettebb képet eredményeznek, aminek az az
kovetkezménye, hogy egy olyan kozosség épiil a vallalat érintettjei altal (elsdsorban a
beszallitok, finanszirozok, média, de leginkabb a vasarlok) az Apple Inc. koré, amely

majdhogynem példa nélkiili, ezért a szervezeti kultara helyett esetiinkben a sokkal kifejezdbb
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vallalati kultara szot kell haszndlni, hiszen az elébb emlitett tényezOk miatt a vallalat egy
kultarat alkot vasarloival, beszallitdival és finanszirozoival, hiszen egy kozds almot
“kergetnek” egylitt. Az ilizletnek van egy olyan definicidja, amely a kovetkezd: “Az tlizlet
arrol szol, hogy a vasarlok, beszallitok, munkavallalok, finanszirozok, kozosségek és
menedzserek milyen mddon lépnek kdolcsonhatasba és hoznak létre értéket. A vezetdk
feladata, hogy menedzselje ¢és formalja ezeket a kapcsolatokat™ (Freeman, E. - Harrison, J. -

Wicks, C., 2007, 3. 0.).

Sinek elméletét és a harom szerzo iizletmeghatarozasat 6sszevonva kikristalyosodnak
el6ttiink a “miértek és hogyanok”, hiszen a vallalat értékeit és vizioit hatékonyan adja el/at
érintetteinek, kivaltképpen a vasarloknak, amelynek egyik igen hatékony eszkdze a vallalat
sikerességeként hangoztatott megkiilonboztetd stratégia, amely, mint elemzésembdl kideriilt
nem oka inkabb csak eszkoze a sikernek. Az dlmok és viziok mentén haladd eladasra és a
nagyon erfs és kiilonleges Apple kozosségre?! nagyon jo példa a vallalat altal az évben
tobbszor is megrendezésre keriild kiilonbozo események, sajtotajékoztatok, amelyeket mind a
média, mind a vasarlok, mind a finanszirozok részérdl hatalmas érdeklddés kisér. Ugyanerre,
kézzelfoghat6 bizonyossagot ad rovid kutatdsom eredménye, mely kérdoiv valaszai kozott az
innovacié utan a “mas dimenzid” lehetdség kapta a legtobb szavazatot, amely egyfajta
sejtetést ad az almokra és a kozos viziokra. Tovabbi bizonyiték a vallalatot kortildleld
vasarloi viselkedésre dolgozatom, hiszen magam sem véletleniil irom ebben a témaban

szakdolgozatom.

A kaliforniai cég vizioit hatékonyan formalja almokké a fogyasztok szdmara, amely
egy teljesen sajatsagos kozosséget, vevoi kort €s egy teljesen specialis hirnevet kdlcsondz a
vallalatnak, amelynek kdszonhetden az érintetteknek az az érzése tamad, hogy a vallalattal
kozosen érik el a kitlizott célokat, vizidkat és dlmokat, amely kiemeli versenytarsai koziil az

Apple Inc.-t és egy nagyon Osszetett vallalati kultirat kdlcsondz a cégnek.

21 Az Apple szubkultararol/klanrol irt leghiresebb anyag Leander Kahney nevéhez flizédik, aki tobb szaz oldalban foglalta 6ssze az Apple-tarsadalom

kiilonbozd sajatossagait és érdekességeit The Cult of Mac cimii kotetében.
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5.2. Elképzelhet6 a vallalat jovoje Steve Jobs nélkiil?

A vallalatot koriilvevd rozsaszin felhd és mindaz, ami az el6z6 fejezetben ki lett
fejtve, valamint a vallalati kultira és maga a véllalat rendelkezik egy szimbolikus alakkal, aki
nem mas, mint az alapitd Steve Jobs. A stakeholderek vele azonositjak gyakran a vallalatot.
Erdekes kérdés, hogy mi torténik, akkor, ha ezt a szimbolikus alakot kivessziik a véllalat
miikddésébol, amely jelenleg nem egy aktudlis kérdés, mert Jobs felépiilt kiilonb6zo €s igen
sulyos betegségeibdl és semmi sem akadalyozza munkavégzésében, azonban kdzép/hosszu
tavon nem lehet tudni, mikor vonul vissza a véllalat szimbolikus alakja és legfontosabb
iranyainak kitalaloja és kommunikatora. Vajon a valtozas koré felépitett szervezeti struktira

¢s kultura kibirja legfontosabb lancszemének hianyat?

Szamos példat lathattunk mar, hogy egy vallalat alapitdjanak halala utan nem tud
ugyanazon az Uton tovabbhaladni, mint amelyet az alapitd irdnyitdsaval megkezdtek és ez
jelentds problémakat general a vallalat miikodésében, amelyre rovidtavon gyakran nem is
tudjak megtalalni a valaszt ezen vallalatok, gondolok itt példaul Dave Thomas haldlozasara

2002-ben, hogy utana milyen nehezen tudott magara talalni a Wendy’s gyorsétterem lanc??.

Eddigi elemzésembdl kideriilt, hogy az Apple Inc. szervezeti struktardja é&s
szemléletmddja nagyon hatékony taptalajt biztosit az innovacids folyamatok véghezvitelére,
amennyiben egy Kkicsit nyersebb megfogalmazast megengedhetnék, arra lett kitalalva.
Azonban mar tobb alkalommal emlitésre keriilt, hogy a véllalat 1ételeme nem csak az
innovacio, hanem az ahhoz szorosan kapcsolddoé és egyiitt jard valtozasok is, erre utalt a
szervezeti kultira inkdbb genetikai kod iranybol valé megkozelitése is, amely egy sokkal
JOvO- és valtozas-orientaltabb megkozelitése a kultira fogalmanak. Kérdés, hogy mennyire
tekinthetd csak egy sima valtozasnak Steve Jobs kivalasa a cégbdl. Amennyiben ezt nem egy
sima vezetOvaltasnak tekintjiik (nem tekinthetjiik annak) és ez ténylegesen bekdvetkezne,
akkor ez hatalmas eréproba elé allitana a vallalatot €és érdekes kérdések meriilnének fel mind
az egész corporate governance feladatait illetden, hiszen az ilyen jelentdséggel bird
vezetOvaltasok mindig nagy feladat elé allitjdk a vallalatok igazgatotanacsait, mind

organization development (OD) megkdzelitésébol (Budd Jr., J., - Marx, E., 1999).

22 A Wendy’s gyorsétterem lanc kozvetleniil alapitojanak halala utan: http://www.usatoday.com/money/industries/food/2006-05-24-wendys-usat_x.htm
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A vezetd potlasara mindenféleképpen egy belsé ember lehet alkalmas, aki Steve Jobs
mellett, az Apple sajatsagos vallalati kultira adta koriilményei kozott mar sok évet eltoltott a
vezetésben, tisztdban van az iranyokkal és a miértekkel, valamint ismeri azokat az alapvetd
gondolatokat és iranyokat, amelyeket Jobs fontosnak tart “gyermekének nevelésében”?.
Erdekes kérdés, hogy maga a szervezet ki tudja-e majd heverni Jobs hidnyat és tovabbra is
azon a megkezdett és Gjitdsokkal teli Giton tud tovabb haladni, amely iizleti szempontbol igen
sikeres volt és az elmult években jellemezte a vallalatot, és tegye ezt ugy, hogy a vallalat
érintettjei errdl meg is legyenek gydzve, barmilyen felkésziilt és jo vezetd is Jobs kdvetdje.
Az OD fogalmat ¢és a szervezet megfelelését a kiilonbozd valtozasokra leginkabb olyan
esetekre haszndlja a szakirodalom, amely technoldgiaban vald valtozas, “tudas” és termék
rohamos iitemben bekdvetkezd hirtelen amortizacidja kiilsé tényezok hatasara, valtozasok a
munkaerd allomanyban és hasonld tehat inkdbb makroszintli valtozasok bekdvetkezése
esetén kovetkezik be, amelyhez viszonyitva vizsgalja a vallalatok €s szervezetek valaszolasi
képességét, azonban keretrendszere egy kivald lehetdséget nyujt szdmunkra, hogy
megvizsgaljuk, hogy az Apple esetében forradalmian negativ valtozasnak bizonyuld esetleges
vezetOkivalas, mekkora erdprobara késztetné a szervezetet és megtudna-e felelni annak,
hiszen nem csak egy szimbolikus alak valna ki a cégbdl, hanem annak motorja és legf6bb
iranyainak kitlizdje, akit az érintettek egy az egyben azonositanak a vallalattal. (Mullins, J.,

1993)

A kiilonboz6 témak, illetve kritériumok, amelynek egy szervezetnek meg kell felelni,
hogy a valtozdsokra reagalni tudjon a kovetkezoek Mullins szerint: szervezeti kultura,
szervezeti klima, munkavallalok kotottsége a vallalathoz, szervezeti konfliktusok, a valtozas
menedzselése, a fejlodés menedzselése. Az elsd harom feltételnek, ahogy a kiilonbozd
elemzésekbdl kideriilt kompromisszumok nélkiil megfelel a vallalat, valamint a kezdeti évek
konfliktusos iddszakait atvészelve az individuumot és a csoportokat szinkronba hozva az
innovacio ¢és a valtozasok elérése érdekében a negyedik feltételnek is megfelel a vallalat. Az
utols6 kettd kritériumnak vald megfelelés a jovo kérdése, hiszen ezekben jelenleg hatalmas
szerepe van a vallalatot iranyitd Steve Jobs-nak, akinek kivéalasa a cégbdl kihivast jelent.
Ezen a ponton kapcsolddik be a masik kérdés, hogy milyen vezetdt talalnak majd Steve Jobs

helyére, aki a valtozasokbdl adodo kiilonbozo problémaknak meg tudja majd feleltetni a

23 Jobs gyakran hasznalja a gyerek szot cége megnevezésekor, st a 80-as években bevezetett szamitogépet ugyanazon a néven vezette piacra Jobs, mint

az akkoriban megsziiletett kislanya neve, akit akkor még nem tartott sajatjanak: Lisa.
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vallalatot, azonban az alapkritériumoknak vald megfelelés jo jel a vallalat Steve Jobs nélkiili

jovéjére nézve. (Mullins, J., 1993)

Nagyon nehéz iddszakok kovetkezhetnének Jobs esetleges kivalasakor, de elemzésem
azt sugallja, hogy a kaliforniai cég struktirdja az innovacio €s a valtozasok koré lett felépitve,
amibdl adddodan egy ilyen hatalmas valtozasnak és krizisnek is meg fog tudni felelni
hosszltavon a vallalat, amely jelenleg olyan elény0s stratégiai poziciokban helyezkedik el a
kiilonbozd ipardgaiban, hogy az inséges idOszakokat ezaltal atvészelheti, azonban hosszu

tavon a vallalati kultara akar Jobs nélkiil is garanciat ad a sikerre.

5.3. Kozeljovo

Izgalmas kérdés megvizsgalni milyen kilatasok leselkednek az Apple-re a rovidtava
jovOben Steve Jobs iranyitasaval, amelyre a dolgozat mar sok helyen utalt. Ezeket a dolgozat
utolso fejezeteként most Osszefoglalom, kiegészitem, illetve kontextusba helyezem, amely

megfeleld témat biztosit dolgozatom lezarasahoz.

Az iPod 2001-es bevezetése volt az a pont, amikor elkezd6dott a kaliforniai vallalat
masodviragzasa, ¢s amelynek igazi eredményeit csak az elmult harom évben aratja le a cég.
Az iPod-hoz kapcsolddo kiilonbozd szolgéltatasok eleinte az iTunes Store, majd az AppStore
bevezetése hatalmas profitgenerald képességei’* mellett remek stratégiai helyzetbe hozta a
vallalatot az okostelefonjai, illetve tablarendszerei piaci bevezetésekor, valamint a mar az
el6z6ekben kifejtett halozati hatdsok kovetkeztében rengeteg eddig az Apple termékeit nem
ismerd vevod szamara az elsO 1épést jelentette, hogy szamitogép-vasarlaskor is az alma logot
valassza. Az elmult év hatalmas eladasai leginkabb az iPhone-ok terén ugyanilyen
folyamatokat fognak generdlni a vallalat mas iizletdgaira nézve, amelyek nagyon biztatd

jelek.

Jelenlegi sikerességének stratégiai szempontbol még egy hatalmas jelentdsége van. A

Microsoft €s a tobbi szdmitogépgyartd stratégiai elonyt az elmult 10-15 évben abbdl a

24 Az iTunes és Appstore-bol szarmazd bevételei a vallalatnak 2009-ben 1 milliard dollarral meghaladtak a vilag egyik legnagyobb zenekiado cég a
Warner Music Group bevételeit: http:/read.bi/businessinsider2010apple
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poziciébol tudott kovacsolni, hogy elterjedtségiiknek koszonhetéen magas valtasi
koltségekkel (anyagi és tanulasi) kellett szembenéznie egy Apple termék megvételét fejébe
vevo vasarlonak legyen az maganszemély vagy lizleti vallalkozas. Ezt a gatat folyamatosan
tori le az Apple, azzal, hogy rengeteg iPhone és egyéb késziiléket ad el szerte a vilagban,
amelyek a cupertinoi cég termékeivel mitkddnek igazan tokéletesen, és ez a tény a tobbi

iizletag eladasait is novelheti.

A 2010. oktober 20.-an bejelentett Macbook Air szamitogépek bevezetésekor Steve
Jobs megemlitette, hogy ez a modell a jov6 szamitdégépe. Ezt azért mondhatta, mert az Apple-
nek ez a vélasza a manapsag igen népszerl trendre, amely a “cloud computing” nevet viseli.
A leglijabb MacBook Air szamitogépek mar nem rendelkeznek sem optikai meghajtoval sem
merevlemezzel, amely a véllalat Eszak-Karolina-i 6rasi informaciés centerével®s
Osszekombindlva hatalmas lehetdségeket rejt a jovoben, amelyet éppen a megfelelé ponton

kezd meglovagolni a cég.

A BCG elemzéskor emlitett stratégia, mely szerint a véllalat legsikeresebb termékeit
nem csak, mint finansziroz6 hasznalja fel legijabb termékeinek bevezetésekor, hanem azok
technikai hatterére is tudatosan épiti innovacios folyamatait, biztositékot nyjt az Apple révid
¢és kozéptava sikerességére. Azonban hamarosan eljon az a pont, hogy a vallalatnak szembe
kell néznie termékpalettdjanak tuldiverzifikaltsdganak a probléméjaval, amely mar a 90-es

években is problémat jelentett cupertinoi cég szamara.

25 A vallalat informécios centerének a megnyitasa Eszak-Karolina-ban és annak jelentSsége: http:/bit.ly/CNNappledatacenter
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6. Konkluzio, Osszegzés

Az Apple Inc. torténetének rovid bemutatdsa utdn a bevezetésben felvazolt elemzési
modszerek segitségével a dolgozat szerkezeti abrajan kitizott eszkozok segitségével
(Uzletagak tisztazasa és azok elhelyezése a piaci kdrnyezetben, Iparagi elemzés majd a
Stratégiai csoportok tisztazasa, Szervezet és Innovacio) egy teljes képet kaphatott az olvasé a
vallalat torténeti, piaci, stratégiai €és szervezeti hatterérdl, melyben a legfontosabb
észrevételeket, kovetkeztetéseket ¢s javaslatokat folyamatosan kiemeltem, példaul olyanokat
mint, hogy a vallalat fejosteheneit nem csak finanszirozoként hasznélja fel, hanem uj
kiemelése, de olyan kérdésekre is fény deriilt, hogy kik a cég legfontosabb versenytéarsai a
kiilonbozd ipardgakban, vagy az innovaciot €s a szervezetet hogyan tudjuk dsszekapcsolni

esetiinkben.

Mindezeket egy SWOT analizis keretében Osszefoglaltam, illetve olyan rendszerbe
helyeztem, amely segit a dolgozat tovabbgondoldsaban és megértésében. Az erdsségek,
gyengeségek, lehetdségek és veszélyek kitlin lehetOséget biztositott szamomra, hogy a
dolgozat eddigi ismereteit ne csak Osszefoglaljam, hanem kontextusba helyezhessem, illetve
dinamizalhassam is egyben, amely késObb megfeleld alapot nytjtott szamomra a dolgozat

alapfeltevéseinek a tovabbgondolasahoz, amelyet a kdvetkezo fejezetekben tehettem meg.

A dolgozat alapfeltevései a kovetkezOek voltak: Apple Inc. sikerének keét
kulcstényezdje a vallalat kultardjaban és Steve Jobs személyében keresendd. A kiilonb6zd
elemzések ¢€s megkozelitések, valamint az ezekbdl adodo kovetkeztetések kissé mas

kontextusba helyezték az alapvetd kérdéseket.

Bebizonyitasra keriilt, hogy a kaliforniai cég sikereinek alapja a komplex
innovaciokban €s azok kommunikélasaban rejlik, amelyek kulcsa a szervezeti kultara helyett
az annal sokkal bovebb és sokat mondobb vallalati kultiraban keresendd, amit Simon Sinek

arany korok elméletével bizonyitottam be.
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Steve Jobs szerepe a sikerekben megkérddjelezhetetlen, hiszen szimbolikus alakja a
vallalatnak, akit egy az egyben azonositanak az érintettek a céggel, ahogy ez a dolgozat
kiilonbozd elemzései soran kidertilt. Ezért azt a kérdést kellett feltenni, hogy mi torténne
akkor, ha valamilyen ok folytan Jobs kivalna a gépezetbdl. Vajon a valtozas koré felépitett
szervezeti struktira és kultura kibirja legfontosabb lancszemének hidnyat? Itt egy kissé
érdekes eszk6zhoz nyultam, amely organizational development megkozelitésbdl vizsgalta a
vallalat megfelelését egy ilyen stulyu valtozassal szemben, aminek konkluzidjaként
megallapitasra keriilt, hogy Jobs kivalasa stlyos jelentdséggel birna a vallalat szdmara,
azonban a szervezet kiilonb6z0 tulajdonsagai, illetve a vallalat kultira adottsagai miatt

hosszl tavon képes lesz megfelelni a vallalat ezen nehéz kihivasoknak.

A dolgozat lezarasaként egy rovid kitérét tettem a vallalat kilatasaira a kozeljovore
nézve. Itt megallapitasra keriilt, hogy a kovetkezd néhany év pozitiv torténéseket vetit elére
vallalatra nézve, hiszen legtjabb termékeik sikerei a kiilonbozd iizletagakban, illetve az ezt

kovetd halozati hatas hatalmas névekedési potencidlokat rejt magaban.

A dolgozat végleges cime, mely ezen sorok begépelésekor sziiletett meg remélem az
olvas6 szamadra is megadja az utolsod (vagy elsd) darabot, annak a kocka épitési folyamata
soran, amely dolgozatom egységét és teljességét szimbolizalja, hiszen arra a kérdésre,
miszerint “Messze esik az alma a f4jatol?”, egybehangzéan valaszolhatjuk kozdsen a
dolgozat elolvasasa utan, hogy: “Nem!”, mivel a vallalati kultura adja meg a garanciat, hogy
Steve Jobs utan hosszu tdvon tovabbra is sikeresen és innovativan milkodhessen az

Apple Inc..

Hont Olivér
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8. Labjegyzetek Jegyzéke

1 Kitlinen példazza ezt a kovetkezd vided 2 perc 51 masodperctdl: http://www.youtube.com/

watch?v=BCgB5fITxA4). A “Pirates of silicon valley” cimii film részlete, amiben Steve

Wozniak a HP vezetéséhez megy, akiknek bemutatja legtijabb talalmanyat, fejlesztését: egy

szamitogépet az atlag embereknek.

2 “Computers are like a bicycle for our minds.” http://www.youtube.com/watch?

v=ob_GX50Zabc

3 Az Apple teljes oldalas hirdetése a Wall Street Journalban: Welcome IBM! Seriously http://
www.globalnerdy.com/wordpress/wp-content/uploads/2008/11/welcome-ibm-seriously.jpg

4 Steve Jobs legendds mondata a hezitalo John Sculley felé: "Do you want to sell sugar water

for the rest of your life, or do you want to come with me and change the world?"

5 A hires reklam 1984-bdl: http://www.youtube.com/watch?v=HhsWzJo2sN4

6 “Think Different” reklamfilm: http:// www.youtube.com/watch?v=40AB&3Z1vdE

7 A Microsoft marketingkampanya a WM?7 bevezetésekor: http://www.youtube.com/watch?

v=P5VQPtfOsgc ¢és http://read.bi/businessinsiderlbillion (http://www.businessinsider.com/

microsoft-spending-nearly-1-billion-marketing-windows-phone-7-and-kinect-a-boon-for-

media-companies-2010-10)

8 Tobb, mint 300 bolt vilagszerte: http://www.apple.com/retail/storelist/

9 Olcsobb tarolasi lehetdségeket, illetve a készletfelhalmozast elkeriilvén: http://bit.ly/
cXgh2M (http://www.ipadforums.net/ipad-general-discussions/5714-wow-i-know-these-

made-china-but-direct-shipping-china.html)
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10 A Microsoft egyenldre nem érzi a sulyat ennek az iparagnak, de lehet, hogy csak azért,
mert nincsen megfeleld valasza az iPad-re? http://www.businessinsider.com/intel-gets-the-

ipad-does-microsoft-2010-10

11 Az elsé Windows Mobile 7 reklam: http://bit.ly/avvOhd (http://www.youtube.com/watch?
v=EHIN21ebeak&feature=player embedded)

12 “Apple beats with two hearts: our California heart and the heart of the local company”

Mike Spindler, Apple International, senior alelndk, 1987

13 Egy kis betekintés a cég mindennapi életébe és légkorébe: http://www.youtube.com/

watch?v=J9GGdsepMGU

14 Chikén Attila a “core competencies” angol kifejezést magyarra forditva “lényegi

képesség”-nek nevezi, ezért én is ezt a sz6t hasznalom a dolgozat egészében.

15 Az Apple és Microsoft kutatas és fejlesztési koltségeinek Osszehasonlitasa: http:/read.bi/

businessinsiderrandd (http://www.businessinsider.com/15-amazing-facts-about-

apple-2010-10#apple-spent-only-17-billion-on-research-and-development-last-year-

microsoft-with-smaller-sales-and-vastly-slower-growth-spent-87-billion-14)

16 Fortune magazin: A vildg 50 legcsodaltabb vallalata: http://money.cnn.com/magazines/
fortune/mostadmired/2010/full_list/

17 Interbrand: A legértékesebb vildgmarkak szazas listaja: http:/bit.ly/interbrandtop100

(http://www.interbrand.com/en/best-global-brands/best-global-brands-2008/best-global-
brands-2010.aspx)

18 Folyamatban 1évé perek a mobiltelefongyartok kozott: DL_MobilelLawsuits2-
thumb-640xauto-17037.png

19 Simon Sinek: How great leaders inspire action. http:/www.youtube.com/watch?

v=qpOHIF3Sfl4
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20 Angolul ez sokkal kifejezbb: “Genetic coding imprints notions of identity and values as
culture does, but in so doing suggests a sense of forward-looking, a sense that everything
done today is an investment in the future, not an expression of the past. The code is constant

over a lifetime, but cells can change.” (Sculley, J. - Byrne, A. J, 1987) 430. o.

21 Az Apple szubkultararél/klanrol irt leghiresebb anyag Leander Kahney nevéhez flizodik,
aki tobb szdz oldalban foglalta 0ssze az Apple-tarsadalom kiilonb6zd sajatossagait és

érdekességeit The Cult of Mac cimii kotetében.

22 A Wendy’s gyorsétterem lanc kozvetleniil alapitdjanak haldla utén: http://
www.usatoday.com/money/industries/food/2006-05-24-wendys-usat _x.htm

23 Jobs gyakran hasznilja a gyerek szot cége megnevezésekor, sot a 80-as években
bevezetett szdmitdgépet ugyanazon a néven vezette piacra Jobs, mint az akkoriban

megsziiletett kislanya neve, akit akkor még nem tartott sajatjanak: Lisa.

24 Az iTunes és Appstore-bol szarmazé bevételei a vallalatnak 2009-ben 1 milliard dolléarral
meghaladtdk a vilag egyik legnagyobb zenekiadd cég a Warner Music Group bevételeit:

http://read.bi/businessinsider2010apple (http://www.businessinsider.com/15-amazing-facts-

about-apple-2010-10#itunes-apples-online-music-video-and-app-store-racked-up-sales-of-4-
billion-last-year-thats-1-billion-more-revenue-than-the-3-billion-generated-by-one-of-worlds-

biggest-music-companies-warner-music-group-7)

25 A vallalat informacios centerének a megnyitasa Eszak-Karolina-ban és annak jelentdsége:

http://bit.ly/CNNappledatacenter (http://money.cnn.com/news/newsfeeds/gigaom/mobile/

2010 10 25 apples new north carolina data center ready to roll.html)
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9. Abrajegyzék

1. Abra: A dolgozat szerkezeti felépitése (sajat szerkesztés)

2. Abra: Az Apple Inc. iizletagainak BCG matrixa (sajat szerkesztés) (szamitasok: 1.

Melléklet)

3. Abra: Az Apple két legnagyobb versenytarsaval a kiilonb6z6 iizletagakban.
Forrés: http://omgzam.com/wp-content/uploads/2010/04/versus1S5.jpg

4. Abra: Hatlap: http://www.facsimilemagazine.com/2009/08/images/hungryfoolish.jpg
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10. Mellékletek

1. Melléklet: BCG Matrix szamitasaihoz felhasznalt adatok
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Market Share 2010 Eladott|(Az aldbb lathat6|Legnagyobb

Darabszam Szerint | forrdsokbol: circa) Uzletagi Versenytars

Vilagviszonylatban
Szamitdgépek 5% Sony Vaio
Okostelefonok 13% HTC, Nokia,
Blackberry
Zenelejatszok 75% Sandisk
iPad Egyenldre ennek

nincs értelme, mert
az Apple egy
teljesen uj piacot

hozott létre.

Annual Reports (2009): Apple Inc. Annual Reports. http://www.annualreports.com/partners/Report/20927
Letoltve: 2010.10.23.

Apple Investor Relations (2010): Q3’10 Form 10-Q. http://phx.corporate-ir.net/External.File?
item=UGFyZW50SUQINTQzMTI8Q2hpbGRIRDOtMXxUeXBIPTM=&t=1 Letoltve: 2010.10.23.

http://phx.corporate-ir.net/External.File?
item=UGFyZWS50SUQINTQzMTI18Q2hpbGRIRDOtMXxUeXBIPTM=&t=1

http://arstechnica.com/hardware/news/2010/01/while-pc-market-rebounds-apple-slips-into-5th-place-in-us.ars

"RIM BlackBerry Still Rules, but Apple iPhone Gains in Smartphone Market." Channel Insider (2010): 1.
Business Source Complete. EBSCO. Web.

http://index.hu/tech/cellanaplo/2010/10/12/a_nokia orzi vezeto szerepet az okostelefon-piacon/
http://www.itbusiness.hu/rsscsatorna/Az_alma hatalma.html
http://arstechnica.com/apple/news/2009/02/mac-market-share.ars
http://www.afterdawn.com/news/article.cfm/2009/09/09/

ipod market share at 73 8 percent 225 million ipods sold more games for touch than psp nds apple
(Annual Reports, 2009)
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2. Melléklet: Stratégiai csoportok tablazat és szamitasok

Stratégiai Dimenzidk

Marka |Termékval Markaelis Ar Design Vertikalis Hattérszo Piaci
aszték/ | mertetés (Ft) Integracié lgaltataso | Szegmen
Szakosod k/ sek
as Szoftvere | Lefedése
k
Apple Szlk 5| 230,000 5]i0S 5 3
Blackberr |Sz(ik 4 110000 4 |Blackberry 2 1
y
HTC Széles 4 130000 4|Android 3 3
LG Széles 3 80000 BJAndroid/ 3 4
Windows Mobile
Nokia Nagyon 5 70000 3| Symbian 3 4
Széles
Samsung |Széles 3 80000 BAndroid/ 3 5
Windows Mobile
Stratégiai Csoportok Apps/Ar
5.00 4
o 3.75
@
2
2 +- +
D 2.50
£ +
ke
N
0 1.25
0
0 75,000 150,000 225,000 300,000
+ Ar
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Stratégiai Csoportok Design/Szegmensek

5.00 +
+
X 3.75
n
C
3 + +
P 2.50
N
45}
©
©
o 1.25
+
0
0 1.25 2.50 3.75 5.00

+ Design

Forrasok:

Az arak bekategorizalasa a http://www.gsmline.hu/ internetes aruhaz kartyafiiggetlen, érintéképernyds 16 GB

belsémemoridval ellatott telefonjai alapjan késziilt

http://www.gsmline.hu/

A Termékvalaszték a gyartok sajat honlapjain 1évo okostelefonokat veszi szamitasba: http://www.samsung.com/

hu/, http://www.apple.com/, http://www.lg.com/hu/mobiltelefon/mobiltelefon-keszulekek/index.jsp, http://
www.htc.com/www/, http://www.blackberry.com/.

A Design kérdésében a szerz6 dnkényesen dontott, képek alapjan.
Az Apple kartyafiiggetlen ara nem igazan a valdsagot tiikrozi, hiszen jelentéktelen azon vasarlok szama, akik

ilyen uton keresztiil veszik meg a késziiléket, kdszonhetden a mar emlitett specialis iizleti modell konstrukciora,

amelyet az Apple kifejlesztett.
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3. Mell¢klet: Harmadik hullamos vallalatok dsszehasonlité tablazata (Sculley, J. - Byrne, A.

J, 1987, 139-141. 0.):

Tulajdonsag
Szervezet
Output
Fokusz
Stilus
Az er6 forrasa
Struktura
Kultura
Misszio
Leadership
Minoség
Elvarasok
Statusz
Forras
Elony
Motivacio

Masodik Hullam
hierarchikus
piaci részesedés
intézmény
strukturalt
stabilitas
Onallosag
tradicid
célok/stratégiai tervek
dogmatikus
a megengedhetd legjobb
biztonsag
cim és rang
pénz
"better sameness"

versenyezni

Harmadik Hullam
halézat
piac krealasa
egyén
rugalmas
valtozas
interdependenciak
genetikus kod
identitas/iranyok/értékek
inspirativ
nincs kompromisszum
egyéni novekedés/fejlodés
“making difference”
informacio
jelentdségteljes kiilonbségek

épiteni/ujat 1étrehozni
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4. Melléklet: Az Apple Inc. eredeti angol nyelvii misszidja és vizidja

A 80-as években kitlizott alap vizio:

“Man is the creator of change in this world. As such he should be above systems and

structures, and not subordinate to them.”

http://www.brandingstrategyinsider.com/brand loyalty/

Tim Cook altal megfogalmazott nem hivatalos vizio:

We believe that we're on the face of the Earth to make great products, and that's not changing.
We're constantly focusing on innovating. We believe in the simple, not the complex. We
believe that we need to own and control the primary technologies behind the products we
make, and participate only in markets where we can make a significant contribution.

http://www.macrumors.com/2009/01/22/tim-cooks-view-of-the-apple-philosophy/

Hivatalos misszid 2010:

Apple designs Macs, the best personal computers in the world, along with OS X, iLife,
iWork, and professional software. Apple leads the digital music revolution with its iPods and
iTunes online store. Apple reinvented the mobile phone with its revolutionary iPhone and
App Store, and has recently introduced its magical iPad which is defining the future of

mobile media and computing devices.

http://www.apple.com/investor/
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5. Melléklet: “Az Apple és az elsé gondolat” munkacimii k

romr

éréivem eredményei

Mi jut eszedbe, arrol, -
Lehet6ségek:

hogy Apple?

Valaszok: Semmi Design, szép|Innovacié  [Mas dimenzig Egyéb Osszes
termékek, Valaszado
egyszeriien
hasznalhato

Valaszadok: 1 5 12 6 5 29

Valaszadok szazalékban 3.45% 17.24% 41.38% 20.69% 17.24% 100.00%

kifejezve:

Rendelkezel Apple 0 1 6 6 3 16

termékkel? Igen:

Egyéb:

2 darab: draga

1 darab: fehér

1 darab: sznobsag és semmi értelme

1 darab: Steve Jobs ¢és Bill Gates parharca

® Semmi

Kérdoiv

@ Design, szép termékek, egyszer(i hasznalhatésag
Innovacié
® Mas dimenzid

@® Egyéb
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6. Melléklet: Simon Sinek: Golden Circles - Arany Karikdk Szeml¢ltetés

AKX

The Gelden Crow

http://www.mattedmundson.com/wp-content/uploads/2010/06/TheGoldenCircle.pn
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Stay hungry. Stay foolish.




