
区域经济将成为未来几年的投资热点，得出这样的判断，侯淼是基于国家政策以及客户需求的变化。

在国家政策的层面，侯淼提及最近召开的一些企业家、经济学家座谈会，从参会的人员与主要的观点，
可以归纳出实体经济、城市群将会是发展的重点，中央提出加快构建“以国内大循环为主体，国际国内
双循环相互促进”的新发展格局。侯淼表示，最近国家政策中有很多“区域语言”，比如推动东北振兴、
京津冀协调发展、成渝经济区、粤港澳大湾区、黄河流域的生态保护和高质量发展等，强调“区域互
补”、“区域一体化”等，都释放出要大力发展区域经济的信号。

区域经济在国内大循环环境下，一个很重要的特点是各地方都会围绕地方经济引擎，形成特色经济，比
如有的区域以第二产业为主，有的区域以第三产业为主，不同特色经济体向区域外拓展，形成跨区域大
循环。
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做大生意要看大趋势，因为顺势而为才能够更好地乘风破浪，所以作为 IBM 硬件系统部
大中华区掌门人，IBM 副总裁、大中华区系统部总经理侯淼需要研判趋势，并在大趋势
到来之前里找到业务的关键支撑点进行布局。9月初，侯淼接受《中国电子报》记者采
访，这是侯淼今年以来第二次见媒体，这次他谈及中国即将开启的“十四五规划”，并表
示“区域经济”会成为未来几年中国经济发展的投资热点，新格局下 ICT 企业“迎风而上”
的路径是“下沉”，提供适合区域经济发展的“新 IT”。

区域经济成投资重点
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侯淼进一步举了河北唐山为例，唐山特色经济是基础工业、基础材料，唐山地区的银行、金融机构就
需要为唐山的引擎型企业，如唐山钢铁、开滦煤矿等提供更好的金融服务，支持其进一步发展、向区
域外扩展。这些金融机构的业务和系统也必须要进一步向区域外扩展，以便更好地支撑。“过去这些趋
势不是很明显，在大循环趋势下，这种意愿明显变强了。”

基于这些研判，侯淼认为未来几年投资热点将是区域经济，而随着区域经济的蓬勃发展，更多的人走
进城市，必然带来这些城市群业务量提升、交易量提升，必然要升级和构建数字基础设施，构建新的
数字基础设施，基础设施厂商也将迎来新发展机遇。

区域经济大发展带来 IT 需求新变化，“一是在线化趋势进一
步提升，带来更大的业务量和交易量。二是内陆地区的 IT 
增长会进一步加快，过去沿海等经济发展较快的地区是 IT 
采购大户，接下来的 IT 新增长将是内陆。”侯淼说。

侯淼以银行客户为例，谈及了客户对 IT 诉求的变化。中国目
前资产规模在 1000亿元到 5000亿元之间的中小银行超过 
190 家，根据对这这些银行未来三年 IT 规划调研情况看，其
规划主要集中在三方面：一是核心银行的数字化转型。二是
备份和容灾。三是业务上云，推动云的应用。从规划来看，
一线城市与二三线城市对于 IT 支持业务创新的方向并无巨
大差别，聚焦核心业务数字化、更好的容灾备份、推动业务
上云。“无论是在邢台、唐山还是在北京，用户对移动互联
网的需求都一样，都希望通过手机解决衣食吃住行相关的事
情，都会看同一个平台，使用微博、微信等。”

但对于 IT 基础设施的具体诉求却有很多的不同，因为彼此的人财物与基础状况大不相同。比如在一线
城市有足够多的 IT 技术人员，可以实现基础架构“稳态”和“敏态”的分开，用稳态支撑核心关键业务，
用敏态架构支撑互联网业务创新。但在中小银行没有那么大的机房空间，没有更多的人力物力财力，
往往希望通过简单一体化设备，获得基础架构“稳敏合一”，以及满足未来上云的要求。总结来看，他
们诉求集中在四个维度：一是希望未来的 IT 能够更加节约成本。二是能够更加灵活的扩容。三是希望
数据能更加安全。四是希望能够更加敏捷的开发。
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“相对于北上广深的一线客户，二三线的城市的银行用户更务实，更在乎先进的 IT 技术带来的最终结
果。”为此，侯淼谈及了某银行客户，此前系统构建在其他平台上，每天晚上 11 点之后需进行查账，
查账系统跑一次需要 4小时，做完已经接近凌晨 4点，如果批量查账失败，需要重新来一次，那么第二
天就无法正常营业。所以如果平台能够将原来运行 4小时缩短为 45分钟，就成为这些银行对 IT 硬件技
术的“硬需求”。

目前在 IT 硬件基础设施领域，云化、智能化、绿色化是趋势的关键词，而不同的厂商对于这些趋势有
不同看法和不同的实施路径。

从 IBM 角度看，“绿色”意味着更低的功耗、更少的占地面积、更简便的操作、更少的 IT 技术支持人员。
据侯淼介绍， IBM 的 LinuxONE 以及 FlashSystem（闪存系列）因为具有开放、灵活以及强有力的整
合能力，在城市银行有很好的增长。LinuxONE 具有“以一顶百”的效果，兼顾区域银行稳态和敏态的需
求，同时实现绿色计算，大幅优化新架构整个技术堆栈的综合成本；同时其具有的隐私护照保护、即
时恢复等先进技术，使客户的数据更安全，业务更稳健。云原生功能，让客户能更好地实现混合云。

侯淼同时透露 IBM 明年将发布的 POWER 10，很多设计将针对 AI，除了有内部硬件加密和解密，也有
硬件加速器，能够针对算法进行加速，同时能够实现内存集群访问，包括图像识别等中间数据，就无
需要通过硬盘，可以大幅度加速高影像数据处理速度。

在将 PC 与 X86 服务器出售，Power 业务由 IBM 与浪潮的合资公司运营之后，IBM 中国硬件系统部主要
销售主机和存储产品与解决方案，其客户以银行保险等金融业为主，主要位于北上广深等一线城市。
当侯淼将中国 IBM 系统部的下一个 5年的新增长定位于“区域经济”，并期望在未来三年，在拥有超过 
190家的区域银行市场占据 30%到 40%的市场份额，那么业务组织架构下沉到二三线城市就成为必须
的选择。

一方面，IBM 的市场活动开始向二三线市场推进，在区域经济带拓展 IBM 品牌。另一方面在二三线城
市“建立人脉”，包括建立合作伙伴与客户生态伙伴。展开产品技术相关培训、认证与实施奖励计划等。

当 IBM 系统部走向区域市场、拥抱区域经济带，侯淼认为 IBM 的客户将不仅仅局限于银行用户。目前
已经开始有一些医院成为 IBM 系统部的客户，“这些医院之所以选择 IBM 平台，是因为当医保卡线上化
之后，患者的个人信息、X 光片、CT 片都将数字化，而这些信息的价值不亚于用户银行账户的价值。”

“接下来，随着区域经济的大发展，这些区域经济带与民生相关机构的交易量将大幅提升，包括医院医
保卡、公交卡、交易所等大系统都需要更高效、稳敏融合、更简洁的 IT 基础设施，这些都将是 IBM 系
统部的新生意。”侯淼说。
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“究竟谁是IBM系统部的目标客户？取决于交易量，如果客户对硬件平台的稳定性、吞吐能力、可靠性
要求比较高，那么这些客户就是IBM的目标客户，因为客户需求的这些维度，是我们优势所在。”侯淼
说，而线上化成为趋势，内陆城市群加快发展步伐，都会使得交易量急速提升，毫无疑问，IBM未来
的生意机会是进一步变大的。

从最新公布的财报看，IBM 的主机业务是增长比较快的。侯淼透露：“增长的原因是因为主机在它的产
品的周期里。硬件的购买行为通常来自几个方面：一是客户想构建新的 IT 系统，会买硬件。二是随着
交易量的提高和新技术软件的提高，需要换设备。这样的硬件采购和更新周期过去是 5年，现在看起来
是 2到 3年，速度在加快。”IBM 去年发布了主机 z15，新产品带来很多客户硬件采购。明年 IBM Power 
10 将发布，也会带来新一轮的采购。

所以无论是从市场需求的情况看，还是从产品发布的节奏看，都让侯淼对接下来的系统部业务有信心。
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