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一間公司若要成功，勢必要遵循一些規則。當然，如果

某間公司不遵從這些規則，他們也可能會成功，只是成功

的方式會不同。若一間公司遵循這些小步驟，客戶會願意

買他們的產品；如果他們不採取這些做法，那他們得用一

些銷售管道並花費更多金錢。

第一點：專精
多數廠商可能會犯的大錯－中國扣件業者也不例外－

太頻繁擴張他們的產業。看看中國扣件業者的廣告，他們

大多提供非常多種產品。要成功的話應該反其道而行：專

精在某一產品種類上，不要在同一個品牌中涉略太多範

疇。業者喜歡擴充他們的產品／生產線是因為：

• 成長

然而隨著擴張產品、生產線意味著一大問題。假設一

間公司生產不同種類的扣件、螺絲、螺帽、拉帽、鉚釘等產

品，這就代表他們需要更多不同種類的機器設備、線材、

工具。簡單來說，成本控管是個大問題。另一方面，若一間

公司只生產拉帽，所使用的機器設備、工具和原物料就簡

單得多了。大型中國扣件業廠商透過增加機械設備的數量

來解決這個問題，他們通常為了某種特殊類型扣件準備機

具，如果他們沒接獲訂單，他們就停止使用那些機具。

但沒有一間供應商會考慮只生產單一特定扣件，譬如

尺寸4的拉釘。為什麼？因為廠商認為他們的生產線必須盡

可能地越完整越好。然而在真實世界這是不管用的。80%
的銷售量來自特定幾種產品，這些產品只佔20%的成本，

而大多數的產品得花上80%的成本卻只佔20%的銷售量。

但這樣的想法卻讓許多扣件業者莞爾一笑，我希望能

看見扣件業者只生產幾種特定種類、特定尺寸的扣件。

我們舉一個實際例子可能會清楚些，美國多數航空

公司為因應不同距離的航線採用不同種類的飛機，但西南

航空卻不然，他們只採用波音737機型。他們只開設短途

5000公里以下的航線。這種作法在航空業可說是相當荒

謬。然而，重點在於西南航空在過去十年來，沒有一年是

不獲利的，而在同時期，其他美國航空正面臨破產。

或許有人會問：美國航空業和扣件業的相關聯在哪裡？Triz問
題解決理論曾提到，你的問題解決辦法不在於自身行業，而是在於

其他行業。

因此，第一個給中國扣件業者的建議是：不要再強求多元化，如

果想要再次獲利，應該要保持專精。

但該如何做才能做到專精呢？答案就在阿爾�里斯(Al Ries)
《聚焦，決定你公司的未來》一書中。我在下方提及兩個他給想要

專精的公司的一些建議：

1- 專營項目應該要簡單明瞭，因為你必須讓你的顧客留下印

象。在扣件業中，你可以專精在航太扣件。這就代表任何想要購買

飛機相關扣件的業者就能聯繫你的公司。專營項目應該要簡單明

瞭，但是要找出哪些是要專精的並不容易。

2- 專營項目應該要能被客戶記住。一間廠商要能成功，重點不

是在老闆而是在顧客。所以如果一個客人不記得你們的代表作，這

樣又有什麼好處？看看扣件雜誌中的廣告，哪間廠商是哪間？所有

的廠商看起來如出一轍，顧客該如何做選擇又該如何在雜誌中記住

你們的品牌呢？答案僅僅是「運氣」。而運氣在專業行業中是不可

行的。業者應該要有一個關鍵字，像是「安全」，如此一來，若任何

公司需要購買安全相關扣件，他們就能輕易找到你。

中國扣件業者如何找到

提升高附加價值扣件發展的方式
文/Behrooz Lotfian

第二點: 命名
另一個大多數中國廠商忽略的問題是「命名」。蘿拉�里斯

(Laura Ries)認為：「一間公司最重要的行銷決策就是替品牌命名。

一個品牌的地位取決於是否有深深烙印在顧客的腦海中。若是有

一個差勁的品名，要深入顧客的心就會變得更加困難；若是有一個

絕佳的品名，你的品牌就會走向成功的道路。」一些成功的命名關

鍵是：

1- 品名應該要夠簡短，像是Gesipa。

2- 品名應該要簡單明瞭，像是Moroni。

3- 品名應該要不繞口，像是Anshida。
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第三點：視覺錘
(讓人一見就深印腦海且理解品牌價值的圖像)

在全球市場中的品牌需要一個視覺錘。視覺錘不單只是個商標，商標頂多就是你品

牌名的畫謎，換句話說，就是品名的圖畫象徵。大多數的商標僅能傳達公司品名，但視覺

錘不一樣，它潛意識地建立視覺形象，同時也把語言釘子植入人心。

看看歐文斯康寧公司，在其他屋頂用隔熱材料都是黃色的時候，他們製造出粉紅色

的。他們在美國擁有超過50%的市佔率，為什麼？因為如果顧客忘記公司名，他們可以輕

易從數百家競爭者中分辨出兩者的差別。

在扣件業中，我還找不到任何一間擁有視覺錘的廠商。

最後
行銷的三大重點在於:

• 專注、專注，再專注。

• 選擇一個清楚明瞭的品名代表你的公司。

• 給予品名一個視覺錘。

不幸的是，目前還沒有一間中國扣件廠商遵循上述三個準則。
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