
前言
歐洲扣件製造商非常關注這些發展。許多擁有龐大庫存的進口

商也是如此，因為他們的庫存產品價值可能會因為中國和台灣重返

歐盟市場而降低。代表扣件製造商的歐洲工業扣件協會已呼籲成員

大力遊說反對撤銷反傾銷稅，他們的論述基礎是這將會對他們的事

業帶來極大的破壞 。

比較中國和台灣扣件產業
台灣的扣件出口從過去十年至今呈現上

升的趨勢。這代表台灣供應商銷入西歐市場

的管道受限時，反傾銷法有助於他們找到新

的市場。

比較中國和台灣出口單價
台灣扣件比中國扣件貴了

50%，這代表中國供應商將自身定

位在廉價扣件供應商，而這個定位

對台灣供應商來說是行不通的，為

什麼?行銷就是企業之間的戰爭，

戰場就是消費者心理。當某一群供

應商在消費者的心中佔據了一個定

位，下一群供應商就很難佔據同一

個定位，所以中國賣得很便宜但台

灣不是如此。第二個原因是，台灣的

價格雖比歐洲供應商便宜但比中國

供應商貴。簡單來說，台灣扣件也

不算是非常便宜。
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歐盟對中國碳鋼扣件撤銷
反傾銷稅後  
台灣扣件供應商的挑戰和優勢 

文/ Sharareh Shahidi Hamedani
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台灣供應商的挑戰是什麼?
打開西方國家市場並不代表會

為台灣供應商帶來更多顧客，因為

他們面臨以下挑戰：

A- 新定位的創造：台灣扣件供應

商必須在西方買家心中樹立一

個新的定位。這要如何做到?多

數扣件製造商的消費者都是來

自其他產業。簡單來說扣件業

就是個B2B事業。若一間企業要

為自身定位，應考慮採用Philip 

Kot ler  教授所撰一書所提的

「B2B品牌管理」。書中教授提

到了三個改善B2B市場的要素，

1- 減少風險：減少購買過程中的風

險特別重要，尤其是購買複雜的

高端產品時。

2- 購買非常複雜且高資本消費的

物件和系統時，資訊效率特別

重要。

3- 形象上的好處：附加價值對企業

能見度來說是最重要的。

長條圖中的百分比顯示每項

要素對B2B事業的重要程度。一間

企業就是那三個要素的綜合體。

某些特徵，例如價格、品質、出

貨時間、科技優勢、專業知識都屬

於減少風險的項目。品牌形象包括

品牌命名、標語或企業視覺符號等

等。多數台灣公司名使用中文名的羅

每噸
價格 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

台灣 2.02$ 2.80$ 2.63$ 2.36$ 2.53$ 2.81$ 2.80$ 2.67$ 2.70$ 2.64$

中國 1.14$ 1.26$ 1.63$ 1.47$ 1.54$ 1.80$ 1.83$ 1.80$ 1.82$ 1.80$

台灣/
中國

77.2% 122.2% 61.3% 60.5% 64.3% 56.1% 53% 48.3% 48.3% 46.7%

馬拼音，對外國人士來說難以發音，或是使用很難記的英文縮

寫字母。

通常台灣公司是以傳統的方式運作，因此資訊不會傳遞

到買主。很少有現代化的公司不喜歡將資訊傳遞到工廠之外。

B- 改變是一項困難的過程：台灣扣件供應商應著力於自身

定位並耐心進軍新的市場。

台灣扣件供應商的機會是什麼?
雖然低價總是能吸引全世界任何一位買主，但那也代表

低品質，所以價格和品質的組合會是一個強大的談判籌碼，讓

供應商抓穩前景。台灣供應商和帶頭的中華民國對外貿易發展

協會可以將台灣扣件的形象打造為「經濟實惠又使用壽命長的扣件」，這樣的標語也可為台灣扣件產業鋪出長久之路。

每吨價格(美元)
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