有所不為 才能有所為-專訪南茂集團鄭世杰董事長
葉淑芬經理/TSIA

根據工研院IEK的研究，2004年台灣國資封裝前五大廠商中，排名唯一出現變化的是南茂，由2003年的第5名晉升成為第4名，其主要原因在於許多次資源整併的績效在2004年有了具體成果。本期簡訊特別專訪南茂集團董事長鄭世杰先生，談談南茂為何會有如此亮麗的表現。

鄭世杰董事長簡歷

· 2004年迄今，百慕達南茂科技股份有限公司董事長

· 2000年-2004年，百慕達南茂科技股份有限公司副董事長

· 2000年迄今，百慕達南茂科技股份有限公司執行長

· 2003年迄今，臺灣南茂科技股份有限公司董事長；1997年迄今，臺灣南茂科技股份有限公司總經理

· 2004年迄今，信茂科技股份有限公司董事長

· 2003年-2004年，利弘科技股份有限公司董事長

· 2002年迄今，宏茂微電子(上海)有限公司董事長

· 2002年迄今，華特電子工業股份有限公司董事長

· 2002年迄今，泰林科技股份有限公司董事長

· 1992 -1997年，臺灣茂矽電子股份有限公司後段工程處處長

· 美國Saginaw Valley State University 企業管理碩士

· 國立成功大學電機工程學系畢業
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南茂科技成立於1997年，其前身為臺灣茂矽電子後段工程處，現任南茂集團董事長鄭世杰先生就是當時茂矽電子後段工程處的處長。鄭董事長從學校畢業後就一直專注在半導體產業，產業中不論是工程、製造、市場等領域都非常熟稔，對於產業的了解也是他為何能夠被委以重任的原因。
南茂從成立時的員工400多人，到目前已購併了國內外7家公司，現在在台灣，包括竹科、南科與其他轉投資公司，南茂集團的員工將近5000人左右。
鄭董事長的經營理念為Good for Employee，Good for Shareholder，Good for Vender Team。所以南茂與員工、股東、客戶與Vender皆能維持長期的關係。由於南茂是在美國那斯達克掛牌上市，美國上市公司有一個嚴瑾的規定，獨立董事超過50%，所有的董事都是個人代表，不是法人代表，所以南茂在公司治理方面，有嚴瑾的規範。

至於為何要選擇在那斯達克上市？鄭董事長表示，這是因為後段這個行業，每年投入的金額很大，南茂算是後進者，如果再參加這個市場太擠。第二，南茂的客戶中有很多是國外客戶，包括美國，尤其在日本特別多，如果在美國掛牌，對公司的形象與爆光率都會好很多。另外一個，就是在美國證券市場上比較靈活，購併也好、發新股、stock option也都比較靈活。
有所不為才能有所為

鄭董事長表示，這個行業很辛苦，競爭日趨激烈，現在已經到了微利時代，良好的獲利是仰賴管理。以南茂來說，市場的定位與產品的定位相當清楚，目前也專注在Memory、Flash、LCD Driver 這三部分，與其他同行的區隔相當清楚。此外，我們看到南茂即使整併動作頻頻，但是鄭董事長的經營理念，也是有所為有所不為。鄭董事長說，第一，我不懂的，我絕對不做。第二，所有非本業的轉投資，我們都不做，我們只做我們懂的地方。第三，我們做的行業，我們都希望做到No.1，不管是在技術方面，市場佔有率方面。這樣可以保證你，如果是景氣不好的時候，不是最後一個出局的人。  

購併是企業擴張的方式之一，但相對而言，也會有不少風險。南茂前前後後併購了7家公司，整體而言，有5家併到南茂，有2家併到泰林。南茂在購併時如何評估呢？鄭董事長說，第一是對方的經營團隊，第二是對方的產能，第三是對方的技術。鄭董事長說：「這三個方面有差異的話，原則上我們不會考量。」沒有含這三個項目的話，整合進來只會增加困擾。鄭董事長進一步地說明，在景氣比較差的時候，用併購的方式來做，取得的成本會比較低。在景氣比較好的時候，南茂就做新產品線的擴充，大致朝這兩個方向來做。

對於南茂而言，購併還有另一項好處，就是有新的經營團隊參與。歷經2001年與2002年的艱苦經營，以及日後的投資與佈局，都在2004年有了明顯的回饋。鄭董事長表示，現在的南茂，成本降低，管理的流程更單純，從經營團隊來講，經過這七家公司的整合應該足夠。技術方面，也已有足夠的IP、Patent、技術能力、產能等等。未來應該會投資比較新的顧客，找出新的商機。
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南茂整併大事記(葉淑芬整理，參考資料來源：工研院IEK)
年輕、專業的團隊

南茂對於員工的尊重，在招募時就可以感受到。南茂集團曾整合所有集團公司的力量一起做召募，面試者還發車馬費。南茂一般來講喜歡找沒有經驗的人，鄭董事長認為，人格特質比技術能力來的重要，技術能力可以再培養，人格特質一旦定型了，就很難去動。即使找有經驗的，也不超過3年。鄭董事長表示，基礎的訓練是公司需要投資的，如果從外面找，可能短期很快解決你的問題，但長期造成挖角風。第二，每家公司的文化都不一樣，你要花更長的時間來磨合，而且年紀越大的人，可塑性越差。

但是新的領域的部分，南茂都是找有經驗的人。像前一陣子南茂做Gold bumping，就找有經驗的團隊，因為這不是在他們的本業裏面。如果是本業，南茂全部都要找沒有經驗的。所以在南茂內升比較多，這樣子對員工也是一種激勵。

對TSIA的期許

鄭董事長認為TSIA的角色，可朝向半導體產業資源整合的角色來發展。他表示，我們競爭的對象，不只是在台灣，是在整個worldwide。在整個投資的方向，設計公司的資源、FAB的資源、後段的資源，還有系統組裝的資源和銷售通路的資源方面，TSIA或者可以扮演某種程度的角色。例如，政府現在在談合併，與其讓業界摸索，到不如TSIA自己organize一個平台，對大家會有很大的幫助。這個是大家都難做，organize起來的話，公司的規模、技術方面再拉大，競爭能力會比較強。專利的部分，DRAM每一家付不一樣，為什麼不合在一起？還有，例如我們要用什麼機台，運用TSIA的資源organize廠商來開發，開發好我們就可以用了，就可以節省很多時間，如果讓廠商自己和國外大廠談，國外公司有自己的方向，不見得適合台灣。鄭董事長認為，對實質業務面有幫助的話，會增加大家參與TSIA的意願。
後記：鄭董事長作風相當平易近人，辦公室也都放滿家人的照片，他說平常除了爬爬山，打高爾夫球之外，有空就希望能多陪陪家人。筆者問他最得意的事是什麼？答案並不是哪一個購併案，也不是接了哪一個客戶的單，而是「碰到許多志同道合的夥伴一起工作」，意外吧？也祝大家的得意之事，能和他一樣。
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