
Lenovo คิดอยางไรกับการซือ้แผนกพีซีของไอบีเอ็ม 
 บริษัท Lenovo ผูขายคอมพิวเตอรพีซีรายใหญของจีนไดกลายเปนขาวสําคัญอันดับหนึ่งเมื่อ
ปลายปที่แลว  ในฐานะที่เปนผูซ้ือแผนกพีซีของไอบีเอ็มดวยมูลคา $1.25 พันลานเหรยีญ  ขาวนี้ทําใหผู
อยูในวงการตางก็แปลกใจมาก  แตความจริงแลวไอบีเอม็ไดติดตอกับลีโนโวมานานแลว โดยทีก่ารซื้อนี้
เปนที่สนใจกนัมาก  นาย หลิว ชวนฉี ผูกอตั้งบริษัท Lenovo จึงไดใหสัมภาษณ Clay Chandler และลง
พิมพในนิตยสารเดอะฟอรจนู เมื่อ 27 ธันวาคม 2004  ซ่ึงผมขอนํามาเสนอดังนี ้
ถาม  ทําไมคุณถึงไมซ้ือธุรกิจพีซีของไอบีเอ็มเมื่อเขามาเสนอขายคุณเมื่อสามปที่แลว 
ตอบ  เมื่อไอบเีอ็มแรกมาติดตอกับเรานั้น  เราตอบปฏิเสธไปทันที  ตอนนั้นเราคิดวาเปนการเสี่ยง
เกินไป  แตเมือ่ปที่แลว เราไดมุงมั่นวาจะออกสูตลาดโลก  เราเริ่มพูดคยุกับบริษัทนานาชาติขนาดใหญ
เพื่อเขาใจความทาทายนี้  สุดทายเราก็มาพจิารณาขอเสนอของไอบีเอ็มในอีกแงมุมหนึ่ง    เมื่อการเจรจา
ดําเนินไปเรื่อย ๆ เราก็มั่นใจวาความเสีย่งตาง ๆ ที่เรากลัวนั้นอาจจะกระจายออกไปหรอืควบคุมได  
ยกตวัอยางเชน เรากลัววาจะสูญเสียลูกคาไป  ดังนั้นเราก็เลยเขียนขอตกลงที่จะทําใหเรายังคงใชยีห่อ
ของไอบีเอ็ม  ใชพนักงานขายของไอบีเอ็ม และ ใชผูบริหารระดับสูงของไอบีเอ็มเปน CEO  ส่ิงนี้ทําให
เรามั่นใจวาเราสามารถใหบริการและคุณภาพแกลูกคาไดเทาเทียมกนัภายหลังการซื้อแลว 
 
ถาม  คุณเริ่มตนธุรกิจในประเทศจีนดวยการเปนผูขายเครื่องไอบีเอ็มพีซี   เมื่อสองทศวรรษกอนคณุเคย
คิดบางไหมวาจะซื้อแผนกนี ้
ตอบ  ไมเคยคดิเลย 
 
ถาม   ขอตกลงนี้เห็นชดัวาไดเปรียบตอไอบีเอ็มมาก  ไอบีเอ็มเลิกเปนผูผลิตในดานที่ผลกําไรลดลง  
ในขณะที่หนัไปเนนทางดานซอฟตแวรและบริการซึ่งมีผลตอบแทนสูง  คุณคิดวาลีโนโว จะไดอะไร
จากขอตกลงนี ้
ตอบ  ส่ิงที่จะไดก็คือผลกําไรที่เติบโตอยางตอเนื่อง  ในประเทศจีนนั้นเรามีธุรกิจขนาด 3 พันลาน
เหรียญ และมสีวนแบงตลาด 27%   ยังมีชองทางที่จะขยายไดอีกมาก  ตลาดพีซีทั้งโลกมีมูลคา 200 
พันลานเหรยีญ  จึงยังมีโอกาสอีกมาก  ไอบีเอ็มมีทุกสิ่งทุกอยางที่เราตองการ  ขอตกลงนี้ทําใหเราได
สวนแบงตลาดมากขึ้น  ไดรับความรูในการบริหารจัดการ  ไดเทคโนโลยี และไดโอกาสที่จะกาวไปสู
ระดับนานาชาติ  ขอใหจําไววา การที่ไอบีเอ็มขายแผนกของตนเองนั้นไมไดหมายความวาแผนกนัน้เปน
ธุรกิจที่ไมดี  ไอบีเอ็มเคยออกจากธุรกิจการผลิตหนวยความจําขนาดใหญ และ เครื่องพิมพมาแลว และ
ธุรกิจทั้งสองก็ยังมีกําไรด ี



 
ถาม  แตคุณกําลังซ้ือธุรกิจที่ตองดิ้นรนมาก  คุณคิดวาทําไมการซื้อนี้จะทําใหลีโนโวแข็งขึ้น 
ตอบ  บริษัทขนาดใหญอยางเชนไอบีเอ็มนัน้มี Overhead สูงมาก แตเราไมมี  การรวมธุรกิจของลีโนโว
กบของไอบีเอม็ชวยใหเราบรูณาการ supply chains กับการจัดซื้อช้ินสวนใหตนทนุลดลง   การรวมม
บริษัทหลายแหงเปนธุรกิจทีม่ีความซ้ําซอนกัน แตงานนีเ้ราเสริมกัน  ไอบีเอ็มมีธุรกิจตลาดโลกอันดับ
หนึ่ง  ลีโนโว ก็เปนอันดับหนี่งในจนี  ไอบีเอ็มมีเทคโนโลยีโนตบุกชัน้ยอด  ของเราก็มีเทคโนโลยตีั้ง
โตะชั้นยอด  IBM เกงทางดานลูกคาระดับไฮเอนด  สวนลีโนโวก็เกงทางดานลูกคายอย 
 
ถาม  ไมเคิล เดลล กลาววาความพยายามทีจ่ะรวมบรษิัทขนาดใหญเขาดวยกันมกัจะลงทายดวยการ
แตกแยก  และเขาทํานายวาพนัธมิตรระหวางลีโนโวกับไอบีเอ็มก็คงไมแตกตางไปจากนี้  คุณรูอะไรใน
เร่ืองที่เดลลไมรูบาง 
ตอบ  ในระหวางที่เราคุยกับไอบีเอ็มนั้น  เราพบวาวัฒนธรรมองคกรของเราคลายกันมาก  เราตางกม็ีทั้ง 
aggressive และ innovative  เรายึดมั่นในคณุคาของความซื่อสัตยและความถูกตอง  เราเชื่อในการให
ความสนใจตอคนเปนอันดับแรก  สวนคําวจิารณของไมเคิล เดลลนั้น  ชวยใหเรามองเห็นสิ่งที่จะตอง
ดําเนินการตอไปได  เรามุงมัน่ที่จะทําใหส่ิงที่เขาคิดวาเปนไปไมไดนั้นเปนเรื่องที่เปนไปได   คุณทราบ
ไหมวา เมื่อไมกี่ปมานี้ คนพดูกันวาไมเคิล เดลล คงจะไปไมถึงไหน แตเขาก็ทําได   เมือ่เราเริ่มตนธุรกิจ
ของเราเมื่อ 20 ปมาแลว  เรามีเงินลงทุนเพยีง $25,000  ไมมีใครคิดวาเราจะประสบความสําเร็จ  แต
เดี๋ยวนี้เราก็มาถึงจุดนี้ได 
 
(นิตยสาร Fortune วันที่ 27 ธันวาคม 2004) 
 


