一加一大於二的法則˙併購

一加一大於二，在一般正常的數學式中是不合邏輯的，但是用於企業中，所希望的可能不僅只於此，希望的是大於三甚至無限大，也就是期望透過「加」，使它的附加價值遠超過於二。
全球現正處於經濟循環的谷底的同時，不論企業的大小幾乎都立於窘境之中，於是很多企業選擇了「購併」的方式，企昐利用一加一大於二的方式提早走出自己的另一線生機。所謂購併（M&A---Mergers & Acquisitions）也就是企業間合併與購買的行為，大體而言，併購所採用的策略大致上可區分為以下幾種：
1. 股權交易：僅收購對方全部或一部分的股權。 

2. 資產交易：僅收購對方全部或一部分的資產。 

3. 合併：可分為新設合併（原兩個公司均消滅，另外成立一家新公司）及吸收合併（兩公司其中之一公司消滅，留下來的則為存續公司）。 

併購的策略考量
但企業尋求合併的目的為何？其實不外是為了能夠增加整個市場的佔有率、吸收對方的技術、取得通路或品牌亦或是能夠縮短障礙並以最快的時間打入目標市場等，而這些不僅是為了能幫企業降低成本或提高利潤，最終目的都是為了能夠進一步創造企業長期的價值，可是在購併之前，事前的謹慎構思卻是非常重要的一環。
有人曾把企業間的購併喻為像「企業婚姻」，要有好的婚姻生活，在選擇之前得先了解自己所要的是什麼樣的對象，換言之，首先就企業本身的需求做評估，實際了解公司的未來方向及目標後，再進一步尋求購併的對象，但此時應注意的是對欲購併公司的資料，不論有關行銷、研發、財務或市場通路等皆須有實質的了解與認知後再行規劃，當然另一部分尚可採納專家的意見，經過綜合分析過後再做最正確的抉擇。
不過雙方購併，彼此互利才有商討的空間可言，但不妨也可站在互補的角度來看，像台灣大哥大於2001年7月9日正式收購泛亞，以135億元現金收購方式，入主國內最大的單區行動電話業者─泛亞電信，以每股39.9元現金買下泛亞電信近97%的股權，包括股東（美國西南貝爾、國產實業、華新麗華、三商行）及公司員工等3億3千多萬股。眾所皆知，原本泛亞電信在南部(嘉義以南)地區的市場佔有率一直是獨霸一方的，但現在對台灣大哥大而言，顯而易見的就為它搶下了在南部這一大片的市場佔有率，更鞏固了台灣大哥大在行動電話的龍頭地位，對泛亞而言即可使用台灣大哥大的網路、基地台等為原來的客戶提供更完善的服務，對雙方來說，這也為彼此帶來了更多的商機。
併購後的隱憂
除此之外，其實企業的購併，並不只是很單純的名義上的問題，就像上述所提，「企業婚姻」就有如兩個人結婚，然而大家也都知道結婚並不只兩個人的事，而是一整個家族的結合，因此相對於公司而言，還會涉及到的是兩家企業的整體，範圍擴大了，考慮也較深遠，所以在購併之後仍會有一些適應期，當然此時的經營也有一些因素要注意：
1. 外部環境：在併購後還須進一步評估整個國際間的情勢，政治、經濟、社會及產業間的變化，了解未來的趨勢，可能會遇及的問題並釐清方向，進一步確認努力的目標，達成相互的共識及願景。 

2. 內部因素：較明顯會產生的是兩家公司文化的差異、部門結構、人員配置等問題，伴隨著因購併而白熱化，但這也是攸關企業購併成敗的一個重要的關鍵。首先應先安撫人心，員工的心可能會因此而浮動，因此當前要做的是進行與員工積極的雙向溝通，了解員工的想法並且進一步讓他們明白公司的前景及目標，接著即是留住公司主要的人力資源後再行部門結構的調整，然後整合彼此應存續的部門，再者即可進行人力資源的教育訓練，並且培養績效觀念的養成，那麼文化的不同即可藉組織系統及人員的調整而有改變。 

由上可知，其實因應整個環境與產業的發展，購併已不僅只是一種趨勢，更漸漸成為發展企業競爭力優勢的一種方式，經營也不再是以不變應萬變，創造企業的附加價值是勢在必行，但在追求逆勢成長的同時，當然仍要注意事前評估及事後的調整，自然可讓購併可以一加一大於二，再幫企業創造出另一永續經營的選擇。
