保 全 業 整 合 實 務

                     忠華保全董事長 吳富榮

一、保全業的整合趨勢

        台灣保全業在十多年的發展下，從初期十幾家擴展成目前的三百多家，可說是群賢聚集、百家爭雄，但是，卻也漸漸感覺到經營環境的擁擠了。

    然而，比起其他行業，還算是幸運的，至少不像便利商店五步一家那樣，若以企業的興衰期:導入期、成長期、成熟期、衰退期的分法來看，那麼，保全業現在所處的階段到底在那裡呢?



依筆者觀察，目前台灣保全業尚處在成熟期裡，因為，尚未看到連續倒閉、流血競爭、哀鴻遍野的景象，(最近，旅遊業的集體倒閉可對照)。雖然，已出現一些惡性競爭的情況，但都還有一口飯吃，事實上，「各據山頭，各擁一片天」，正是這時期的特微。



只是近來，也已不時傳出保全公司經營不善、積欠薪資等負面消息，彷彿有「山雨欲來」的味道。不過，因為保全業較沒有不確定因素的干擾，業主可以採取的應變策略較多，如縮小營業規模、引進新股東、延發薪水、壓縮獎金等作法，尚且，可以縫縫補補又一年。所以，保全業的整合時機似乎尚未急切到來，也就是整合趨勢甚緩。

二、整合條件

    (一) 市場因素整合:

         當市場已趨飽和，而呈現”粥少僧多”的情況，是整合的好時機，但，保全市場從許多方面看，都不是這種情況:

A.就「系統保全」來說，店面保全需求，因著店面易主頻繁，保全公司可進行「你丟我撿運動」，市場並未凍結。且龐大「住宅保全」市場尚在萌芽階段，所以，在此部份仍有「春天」。

 B.就「駐警保全」來看，隨著政府陸續將保警撤出，公共工程建設推展，集合住宅的興建等，大家都忙著有事做。

 C.就運鈔、人身保全…等其他業務也因社會漸趨多元化，ATM櫛比林立，大型活動增多等尚有許多著墨空間。因此，市場因素導至的「整合」時機，尚未來到。

 (二)個別因素整合:

        比較哲學的話語-「凡事都有盡頭」來解讀個別因素，我們會發現沒有永遠的企業。當業主衡量自身的種種因素，選擇「整合」(購併、合併、出讓…等方式。)未嘗不是一個很好的方案。

	
	因    素
	賣方(出讓、合併)
	買方(購併、合併)

	1
	健康因素
	身體出現長期狀況
	行有餘力

	2
	資金因素
	資金不足

周轉不良
	多餘資金、

尋找投資管道

	3
	經營能力
	經營能力不足

壓力沉重
	駕輕就熟

	4
	對未來的期望
	失去盼望、悲觀
	充滿信心

樂觀未來

	5
	市場競爭因素
	威脅日增窮於應府
	得心應手、介入積極

構成威脅

	6
	核心能力
	缺乏核心競爭能力
	有特殊優勢

	7
	人生規劃
	另謀高就
	對本業充滿幻想

	8
	興趣移轉
	覺得厭煩
	活力充沛、趣味泱然

	9
	產業限制
	覺得綁手綁腳

無法施展
	努力調整符合

限制條件

	10
	突發事件
	心力交瘁
	勇敢承擔

	11
	股東意見
	形同陌路

水火難容
	積極參予

分工合作

	12
	其他
	消極、無奈
	尋求突破


    上述表列各項因素，若以1~5的分數來量化評量，3分是中間值，

傾向買方為4或5分傾向賣方為1或2分。則可以參考下表:
	分數
	建議行動

	15分以下
	強力賣出信號!

	16-24分
	有些危機仍，待觀察!

	25-48分 
	情況掌握中，加油!

	49分以上
	強力買入信號!


(僅供參考)

(三) 現象觀察:

       若單從一個保全公司呈現的現象，也可以預測其整合的時機。

       分別為以下八種現象:

1.資金持續不足。

       2.已失去戰鬥力。

       3.營業規模長時間無法達到一定水準。

       4.乏善可陳、無競爭力。

       5.人才凋零。

       6.股東失和。

       7.領導者失去鬥志。

       8.獲利能力低等。

三、如何進行「整合」

(一)如何【秤斤秤兩】
        台灣的許多公司包括保全公司，在財務上不健全者很多，以致當要整合評估時，往往會出現如何秤斤秤兩的問題。其中又以保全公司在業務、管理投入之成本，很難在清算過程中被認列。而，這部份卻是服務業最大的費用，所以，實務上以「財報」來作整合談判基礎，是很困難的。

        依筆者看法，最好是以營業規模如營業額，客戶數或員工數來作基礎較能拉近買賣雙方的距離。

(二)如何發現【對象】釋出【善意】

     因為，保全業有入門的一些門檻，所以，外來買主不多，又因競爭關係，若貿然搖動白旗，救兵不來卻很快會招來「禿鷹一族」。

     所以，一些困境中人，真是，有苦難言。這時候買賣雙方可透過下列途徑:
          1.參加公會旅遊活動，在沒有戒心下，有較多機會溝通。

          2.透過消息管道人士傳話，保全界有人稱「保全路透社」者，有「中央社」者，均為甚佳管道。

          3.參加次級團體活動，藉著如:高爾夫球敘、煮茶論劍…等活動結交同業。

          4.透過專家指導，保全業有博士、碩士、將軍及大老甚多，若虛心求教，當有不錯受益。

          5.尋求成功軌跡，向有整合經驗者，討教、追循前人蹤跡。

     (三)整合路徑:大抵整合進行的步驟如下 

                                 






其中每一個環節都是關鍵，若稍有疏忽，可能，就是日後整合失敗的原因。茲列舉特別須要注意的實務於下:
  1. 對象之信譽
     信譽不佳者，常在帳上作手腳，在許多應告知之部分隱藏，防不勝防若有信譽不佳者，寧可不談為妙。

  2. 重大事件

     有些公司面對可能之重大案件、勞資糾紛、財務糾紛未解決，切不可替人承擔責任。

  3. 保証承諾無效

     有些保証承諾是無真正效益的，因稅法或法律是針對法定對象，無法以保証承諾來避免。

  4. 不可草率貪快

     太早決定買賣，未詳細評估，或出手大方一次給足，均會在過程中受傷。

  5. 保全業有一定的變更手續及時間 

     保全業為特許行業，變更負責人等手續，約須3個月~9個月，此期間銀行帳戶，法人代表均是問題。

  6. 競爭條款

     對特殊對象的競爭條款，須詳盡到能防止其以別人名或隱身幕後操縱，因保全業仍存在一些卑鄙小人。

  7. 勞基法年資規範

     勞工年資計算常造成糾紛。

  8. 客戶反應 

     若客戶已深惡痛絕原業主，此時介入常吃力不討好，反之，若客戶太留戀原業主，也會無法接受「江山易主」的事實。

  9. 關鍵員工心態掌握
     若關鍵員工，夜奔敵營，恐怕局面難搞。

  10.競爭者能力

     整合後可能面對的是雙方原有的敵人加上新領域的敵人，如果，沒有應戰能力，切莫挨打。

四、整合效益

    整合是為了達到1+1>2 的效益，若能避開上述陷阱，則至少有下列效益:

     (一)時間效益:

這是許多人不能明白的最大效益，事實上賣方可以因資金回收轉投資，買方可以越過「八年抗戰」的泥沼，立即奠定勝利基礎。

     (二)規模效益:

保全業十分注重規模，事實上規模太小很難做好服務(尤以系統保全、運鈔為明顯)，規模擴大、餅做大。

     (三)人才效益:

可吸收優秀人才為已用。

     (四)核心競爭力的擴大:

若能建構出新的核心競爭能力，則效益驚人。

     (五)資源整合共享:

彼此資源整合是配合也是節省相乘。

五、結 語

「發現一個不穿鞋的市場和發現一個需要鞋子的市場」，本來就很難分出誰是誰非，艱困的企業到底要整合或硬拗以待黎明，也很難論斷。「整合」這步棋充滿未知和冒險，但，畢竟是很值得面對和深思的，許多企業因而浴火重生、超速前進，想到這一層面或許大家可以談一談吧！
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