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Introduction


Aujourd’hui, après plus de 90 ans d’histoire, d’innovations et d’adaptation, IBM est la plus grande entreprise mondiale des technologies de l’information. Elle développe et commercialise des solutions globales : matériels (serveurs, stockage et PC), logiciels, services, conseil et financement. La société emploie plus de 310 000 collaborateurs dans 170 pays et a réalisé en 2004, un chiffre d’affaires de plus de 96 milliards de dollars pour un bénéfice net de 8 milliards. Bien que la société soit américaine, ce résultat est réalisé pour 60% à l’extérieur des Etats-Unis.
La société Lenovo, anciennement Legend, à été fondée en 1984. Depuis huit ans, elle est le n°1 incontesté des ventes de PC en Chine et est aujourd’hui la marque de PC la plus populaire en Asie Pacifique (hors Japon). En plus des PC, Lenovo a développé une gamme étendue de serveurs, périphériques, combinés de téléphone portatifs et divers produits numériques de grande consommation pour le marché chinois. La société emploie aujourd’hui 10 000 collaborateurs et a réalisé en 2004 un chiffre d’affaires de 3 Milliards de dollars, pour un bénéfice net de 135 Millions de dollars.

En Mai 2005, Lenovo a acheté la division PC d’IBM pour 1,25 milliard de dollars, soit le versement d’environ 650 millions de dollars au comptant et la cession à IBM de 600 millions de dollars sous la forme d’actions Lenovo. IBM acquière donc 18,9 % des parts de Lenovo. Lenovo et IBM ont ainsi établi une alliance stratégique visant à mettre leurs expertises et leurs compétences en commun, dans les secteurs de la vente de PC, des services, et de la finance.
Quels sont les raisons et les enjeux de cette stratégie de coopération entre IBM et Lenovo et les conséquences pour la nouvelle structure créée (Lenovo Holding) ?
Après avoir étudier le contexte de cette synergie et notamment les risques et les opportunités de celle-ci, nous nous pencherons sur les choix stratégiques justifiant ce rapprochement, avant d’analyser les moyens mis en œuvre et les conséquences de l’alliance sur le terrain international.
I. Contexte
Né de la fusion du groupe Lenovo et de la division micro-informatique d’IBM, le « nouveau » Lenovo, nommé Lenovo Holding,  est devenu une entreprise technologique internationale et innovante. A travers ce rapprochement, analysons de plus près la nouvelle configuration de cette entité, ainsi que son environnement externe.


SWOT du « nouveau Lenovo » : Lenovo Holding
Forces :

· N° 1 du marché des PC en Asie Pacifique (sans le Japon)

· Leader sur le marché chinois
· 3eme fabricant mondial de PC
· Réseau mondial de distribution, s’appuyant sur le partenariat avec IBM

· Crédibilité accrue : fabrication de PC sous la marque « Think » (franchise pour 5 ans)
Faiblesses :

· Selon les analystes Chinois, Lenovo a payé très cher la « location » de la marque qui lui permettra de fabriquer des ordinateurs sous la marque IBM « Think »
· Période de cinq ans de franchise jugée trop courte par le marché 

· Image « made in china » peu valorisante pour des produits de hautes technologies
· Lenovo très peu connu sur le marché Européen et Américain
Opportunités :
Internes :

· Association des forces de vente d’IBM et de Lenovo
· Synergies attendues en terme d’achats, de chaîne logistique, et de coûts marketing
· Soutien stratégique d’IBM

· Economies d’échelles attendues
Externes :
· Perspective de croissance du marché chinois (9% en 2005)
· Intégration future de la Chine à l’OCDE

· Augmentation du financement par les banques du secteur privé
Menaces:

Internes :

· Perturbation des habitudes des clients fidèles d’IBM

· Résistance au changement (employés d’IBM, Clients, Business Partners), risque de désinvestissement du personnel
· Risques liés à tout rachat (Exemple, HP et Compaq)

· Internationalisation de la stratégie qui doit répondre aux coutumes et aux règlements internationaux
Externes :

· Opinion du public et des institutions gouvernementales (suspicion du gouvernement US sur un éventuel risque d’espionnage industriel)

· Lois antitrust

· Ouverture de la Chine à la concurrence mondiale et fin du protectionnisme ! 

· Normes de qualité et technologiques qui diffèrent entre la Chine et les pays occidentaux
· Inquiétudes quant à une éventuelle « bulle chinoise ». Les industries chinoises de haute technologie présentent en effet des risques sur le plan structurel car elles sont centrées sur des activités d’assemblage, sur des produits bas de gamme, à faible valeur ajoutée et dominées par des capitaux étrangers. 

II. La stratégie de l’alliance
A. Présentation
L’alliance stratégique entre IBM et Lenovo vise à mettre l’expertise et les compétences de ces deux entités en commun au service des entreprises et des particuliers afin de : 

· proposer de meilleurs produits (qualité, innovation…) et une gamme encore plus riche,
· mettre en place une organisation mondiale de service et de support,
· tirer profit du fort potentiel de croissance du marché informatique mondial. 

L’objectif à terme est de propulser le nouveau Lenovo au rang de premier constructeur international de PC.
L’ambition affichée par ce dernier apparaît clairement dans son slogan :
« Nous sommes nouveaux, nous sommes le futur, nous sommes Lenovo »

Etudions à présent les choix stratégiques relatifs à la mise en place de cette alliance.
B. Choix stratégiques
a) Au niveau de la couverture des ventes
Lenovo conserve sa position de leader en Chine et en Asie Pacifique (sans le Japon). L’entreprise souhaite accroître ses parts de marché de produits informatique grâce à l’implantation d’IBM aux USA (46% du marché), en Europe de l’Ouest et en Afrique (26% du marché).
En terme de segmentation, 83% des clients Lenovo étaient représentés par des PME et par le grand public alors qu’IBM travaillait en majorité avec des grandes entreprises. A présent Lenovo va pouvoir s’attaquer aux grands comptes du monde occidental.
b) Au niveau des services de financement

Lenovo va bénéficier du service IGF (IBM Global Finance) mis à sa disposition par IBM. Cette entité lui permettra d’offrir à ses clients des solutions complètes à moindres coûts, des contrats de location adaptés et un service de maintenance, tout en assurant la continuité des financements et des contrats en cours.
c) Au niveau de la stratégie produit

“Les utilisateurs de PC IBM ne devraient voir quasiment aucune différence au cours des cinq prochaines années.  Les clients de Lenovo utiliseront des PC aux technologies de pointe et au design innovant signé IBM, avec en plus les avantages des technologies ThinkVantage et les services et les offres de location et de financement d’IBM (IGF).”

Source interne IBM, 9 déc. 2004.

La stratégie produit reste donc identique :
· à moyen terme, les feuilles de route mises en place pour les 18 prochains mois seront maintenues,
· à long terme, un portefeuille de produits international avec les meilleures offres de chacune des deux parties sera développé,
· la qualité des produits micro-informatique d’IBM sera conservée.

Au niveau de la communication, Lenovo tirera partie de la charte graphique des anciennes publicités presse des PC d’IBM et pourra profiter de la notoriété de la marque « think » pour vendre ses produits sur le plan international.

Lenovo est donc prédisposé à gagner la confiance de ses futurs clients afin de s’implanter plus rapidement sur le marché occidental.

d) Au niveau de l’organisation mondiale de service et de support
Selon les accords passés entre les deux entreprises, IBM continuera de gérer les garanties et assurera les services de maintenance et de support pendant encore cinq ans, en faisant bénéficier les clients Lenovo :

· d’experts IBM de proximité (présents dans 160 pays), 
· de services personnalisés.
Le support technique s’appuie sur des centres d’appels gratuits 24h/24 et 7j/7 pour la plupart des modèles, et sur 360 centres de support avec 3 700 techniciens et agents après-vente à travers le monde.
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Source interne IBM

e) Au niveau du réseau mondial de partenaires commerciaux 

Au début, Lenovo était un simple distributeur de PC IBM et AST et d’imprimantes HP. Il a beaucoup appris de ses distributeurs américains pour devenir en 1988 une société de grande envergure, avec un réseau de distribution rentable en Chine.

Aujourd’hui, le nouveau Lenovo va développer d’avantage son réseau de distribution en s’appuyant sur les partenaires commerciaux d’IBM.
III. Mise en place de la stratégie et conséquences
A. Du coté de Lenovo
Lenovo, en reprenant la division PC d’IBM, souhaite parfaire sa stratégie d’expansion à l’international via : 

· la reconnaissance auprès d’une clientèle mondiale,

· un réseau de distribution planétaire, 
· une offre de produits plus diversifiée, 
· des technologies d’avant-garde. 
Lenovo va s’appuyer sur la notoriété d’IBM à travers le contrat de licence de marque les liant pendant cinq ans et la détention des célèbres marques « Think ». En effet, celles-ci sont reconnues pour la qualité de leurs produits et bénéficient d’un fort indice de confiance auprès de la clientèle. 
Afin de conserver cette clientèle « d’origine IBM », Lenovo compte mettre en œuvre de nombreuses actions de communication bien ciblées :
· en publicité,

· en marketing direct,

· dans le cadre de participation à des évènements.

Lenovo va poursuivre une stratégie de croissance à la fois agressive et prudente, pilotée par une équipe internationale de très haut niveau comprenant des membres de la direction actuelle d’IBM et de Lenovo, ainsi que des responsables techniques des deux entreprises.

Le siège international des activités PC de Lenovo sera implanté à New York. Les principaux sites de production du groupe seront situés à Pékin et à Raleigh, en Caroline du Nord, avec une présence commerciale dans le monde entier.

Au terme de la transaction, Lenovo comptera environ 19 000 personnes. Près de 10 000 salariés actuels d’IBM rejoindront Lenovo. L’opération devrait globalement se solder par des changements minimes en terme d’emploi, d’avantages et de rémunération au niveau des deux entreprises.

B. Du côté d’IBM
Depuis plusieurs années, IBM mène des actions énergiques visant à se repositionner en tant que premier fournisseur mondial de solutions axées sur l’innovation, auprès des entreprises et des institutions de toutes tailles et de tous secteurs.

Lenovo sera le fournisseur d’IBM pour les ordinateurs personnels, ce qui permettra à IBM d’offrir toute une gamme de solutions d’informatique personnelle à sa clientèle de grandes entreprises et de PME-PMI.

IBM s’engage pour 5 ans à assurer différentes prestations de service aux possesseurs de PC Lenovo. IBM Global Services, n°1 mondial des services informatiques et IBM Global Finance disposant de puissants canaux auprès des entreprises, seront les fournisseurs privilégiés de Lenovo pour les services de location et de financement, et pour les services de garantie et de maintenance. Des clauses sont prévues pour que les mêmes taux compétitifs soient conservés. Les partenaires commerciaux continueront de pouvoir compter sur IBM pour les services et le support technique. 
IBM va fournir également un support commercial et des services de génération « On Demand » pour les produits de Lenovo à travers sa force de vente d’environ 30 000 personnes et via son site web IBM.com.
Ainsi, IBM finalise son projet qui visait à se séparer de sa division PC, secteur de plus en plus compétitif, et où les marges se réduisent d’années en années, pour se concentrer sur les activités et les services aux entreprises à forte valeur ajoutée. En parallèle, sa prise de participation à hauteur de 18,9% dans le capital de Lenovo Holding va lui permettre d’influencer les décisions stratégiques de cette entreprise chinoise (ie, Steve Ward, Vice Président de la division PC d’IBM devient CIO de Lenovo).

Conclusion
IBM a étroitement collaboré avec Lenovo pour mettre en place tous les éléments permettant d’établir une alliance stratégique mondiale gagnante, solide et durable. Celle-ci a pour but de donner naissance au troisième constructeur et distributeur mondial d’ordinateurs personnels. 
Les prévisions de résultats pour Lenovo sont prometteuses : 12 milliards USD de chiffre d’affaires annuel, 11 millions de PC vendus par an pour une part de marché estimée à 7,1%.

L’essor d’Internet ouvre de belles perspectives au développement du secteur des ordinateurs personnels mais il s’accompagne aussi d’un certain nombre de défis pour Lenovo : conserver la fidélité de la clientèle IBM, assurer la transition en douceur des employés d’IBM vers Lenovo, maintenir la qualité des produits de la marque « think »…
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