創信堅守不失敗防線：先收現金
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創信董事長吳振山用「保持不失敗，比成功重要」的經營智慧，讓公司香港上市十四年，每年總有股利可分，在中國勞動成本上升的此刻，他決定拿出壓箱絕活，放手一搏通路市場。


如果你曾幫小朋友買過鞋子，那麼對陳列架上擺滿米老鼠、唐老鴨圖案的童鞋，一定不陌生；如果你是棒球迷，可能也買過帶有美國職棒大聯盟標誌的球鞋。這兩項看似不相干的產品，其實都是由創信國際控股所生產，一個消費者對產品熟悉度遠高於企業知名度、同時超過五十年歷史的老牌公司。 

對創信陌生，是因為它早在八年之前就把營運重心轉往中國。如今，設立在廣州番禺的創信總部，員工數兩萬人，每年生產超過兩千萬雙鞋，集團營收超過新台幣五十億元。 

走進創信的生產基地，並不容易。首先，必須先搭車離開廣州市區約兩小時，接著擋在創信大門口的，是嚴格的安檢。 

每個員工必須先把身上的背包給專人檢查，接著行李必須通過Ｘ光機。員工雖然不用脫皮鞋，但身上衣服只要稍有隆起，保全就會進一步查明原因。如果是轎車，檢查更為嚴格，不論是後車廂、副駕駛座前的置物櫃、座椅下空間，全都一一盤查。「大概只有董事長座車不會檢查，」保全如此說。 

嚴密監控進出、各生產線更是獨立作業，這是因為耐吉（Nike）、愛迪達（Adidas）等知名大廠明年度新球鞋，部分就在創信生產。保密，成為代工廠維繫客戶訂單的基本功夫。 

做代工》先收錢再出貨　不接單，比接問題訂單好 

一九九四年，創信赴香港上市，是第一波台商赴港掛牌的先鋒之一。有什麼秘訣，讓創信上市十四年以來，每年都有股利可發？答案就是創信董事長吳振山獨創「不失敗防線」的經營心法。 

他認為，企業只要不失敗，就能積累小勝，累積足夠小勝就能邁向成功。很巧合的，「累積小勝」的秘訣，剛好也是去年鴻海集團總裁郭台銘在杭州西湖，參加阿里巴巴舉辦的「網商大會」中，對所有網商透露的心訣。但如果一開始就一味追求成功，卻可能因為基石不穩，成就毀於一旦。吳振山的「不失敗防線」，可從業務、財務方面觀察。 
吳振山強調「我寧願不接訂單，也不要接到問題訂單，因為一筆訂單只能賺一五％，被倒帳卻賠上百分之百。」他規定，創信所有業務員簽下的訂單，必須要財務處確認貨款先全數進帳，生產部門才能動工；這條「吳振山條款」連他自己都必須要遵守。 

流動比率高達300％ 

吳振山接著說，這種先收錢、再出貨的規矩，雖然可能嚇壞初接觸的廠商，讓創信業績無法一飛沖天，但「我可以選擇有實力的客戶，」穩定累積營收與盈餘，慢慢壯大。站在創信總管理處四樓的董事長辦公室裡，他感嘆「很多廣州做鞋子的台商，就是擴張太快，在景氣反轉時，倒了不少。」 

財務面更為謹慎，讓創信在極低的財務槓桿下成長。創信在二○○六年的負債比為一七％，去年下降到一一％；象徵償還短債能力的流動比率，去年更攀升到三○○％。創信欲從代工業轉型通路品牌，最有利的武器，就是穩定的財務背景。

也就是說只拿現金、槓桿低、負債比低、償債能力強，搭配他的不失敗防線，是造成他五十年不敗、「保持不失敗，比成功重要」哲學的最好詮釋。 

做通路》分四個品牌　一年間拓店一千二百間 

如今，吳振山靠一點一滴所累積的資本，他決定要把這些資源全數投入，讓創信從代工業轉型至童鞋通路。 

吳振山認為，若只是固守代工業務，面臨中國勞工優勢持續流失、原物料上揚的趨勢下，未來將日益艱難。中國國民所得增加，未來對兒童消費品支出也將提升，創信的技術優勢帶來的成本優勢，「有機會一搏」。 

去年開始，吳振山開始童鞋通路布局，依照價格高低，分成四個品牌通路。「依珞克」定位為頂級童鞋連鎖專賣店，在依珞克的店面裡，擺放的是Nike、Adidas、New Balance等全球知名品牌，一雙人民幣五百元以上的兒童運動鞋。創信在北京、上海、成都、重慶、大連等一級城市的百貨公司，已設有二十餘個依珞克專櫃。
價格居於中等的童鞋，創信則以「魔術屋」、「起點印象」，兩個通路品牌主打一雙人民幣五百元到一百元的童鞋。吳振山說「這可以開到四、五級城市」。 

走進廣州市區的魔術屋店鋪，位置就在國小對面。面寬約六公尺的門面，讓人清晰可見，門口擺放米老鼠、米妮的迪士尼超大玩偶，訴求客層明顯。至於「萬寶箱」，就主打一雙人民幣一百元以下的廉價童鞋。 

靠代工起家的創信，去年起四大通路品牌陸續開張迎客，並新開設六家子公司，專門負責代理、銷售業務。 

低直營店比降資金風險 

闖童鞋通路市場，創信用了一年時間迅速開拓一千二百個據點，內銷通路占總營收比重，也可望從去年的九％，提升到一三％至一五％。吳振山強調，「開通路，我也堅守不失敗策略。」因為在一千二百個據點當中，直營店占十分之一；未來據點擴充至一萬點，直營店比例仍然不變。創信採用大量加盟的方式，為的就是降低資金風險。 

雖然有了初步的成績單，但派杰亞洲證券副總裁林振民指出，一般企業打中國的連鎖通路，至少要觀察三到四年才能見真章，因此創信的轉型成敗，還須驗證。最重要的是代工本業必須繼續維持獲利，才有本錢繼續朝通路邁進。 

香港輝立證券國際業務總監賴朝隆則認為，資本市場對「中國通路」常存有夢想，不過代工大廠原本專精於成本控制，但通路廠商必須著重行銷與包裝，兩者或有差距，因此企業本身如何把重心從生產，轉到銷售，並且產生綜效，將是最重要關鍵。 

扛著五十多年的老字號鞋業代工大廠招牌，吳振山與創信的轉型關鍵戰，正在中國的零售市場，正式開打。有意思的是，從製造走向銷售這一端，吳振山只收現金的精神完全可以銜接過來，接下來就要看小朋友喜不喜歡上門了。 

小檔案 _ 創信國際控股 [ 隱藏 ] 

成立：民國45年
董事長：吳振山（見上圖）
主要事業：鞋類代工童鞋通路
'07年營收：55億元  

