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歐盟反傾銷調查對中國扣件
產業影響

代表螺栓、螺絲、螺帽、拉釘和其他機械工業

扣件製造商發聲的歐洲工業扣件聯盟(EIFI)先前
曾表示來自中國的鋼鐵扣件進口不管從數據或市

佔率來看整體都出現增長。他們的目的是甚麼?應
該就是對中國進口的相關產品實施調查並課徵額

外進口稅，藉此提高他們的進口價。

扣件戰 
這個問題很簡單。中國扣件製造商透過低

價策略對歐洲市場構成威脅，也是我們在行銷

學中常聽到的「側翼攻擊」。歐洲製造商因此喪

失了他們的競爭優勢和市場。不過，在行銷學

中，我們相信較高的價格並非一定是不好的，因

為高價策略也可以創造許多機會。

何謂高價? 
有兩個理由可以解釋為何高價會比低價代

表更多的行銷機會。其一是潛在買家傾向把品質

與價格劃上等號，也就是所謂的「羊毛出在羊身

上」。其二就是較高的價格比較可以產生更高的

利潤。較高的利潤讓您可以在「側翼攻擊」關鍵

的「追擊」階段累積更多籌碼。

一旦歐盟宣布傾銷成立，這也意味他們的

高價與其品質成本不相符，而且/或者也能說是
中國扣件的品質近似歐洲扣件的品質。

扣件製造商相信生意上沒有甚麼事會比產

品本身更重要了。這是典型扣件製造商的管理思

維。聽起來相當合邏輯。應該沒有人會反對吧? 

不過，當您從扣件買家的角度觀察狀況，這

種「更好產品」的邏輯將徹底瓦解。買家可以查

閱不同扣件製造商的目錄，比較類似產品規格，

以及/或者提供樣品在產線做測試。就算是扣件
專家也很難分辨出品質上的顯著差異。

故事說到這裡，倘若製造商無法讓自家的產

品產生顯著差異，那麼價格就成為買家的主要

考量。這正是目前發生在歐洲扣件製造商身上的

事。他們的產品賣不動，因為他們無法跟便宜的

中國扣件展現出差異。

最明顯的側翼攻擊模式就是靠低價。這個

模式的優勢就是市場就在那裡。每個人應該都會

想要省錢，但是透過削減價格將很難賺大錢。

中國為什麼可以低價賣自家產品? 
在出口方面，數據顯示全球有35%的出口扣件來自歐盟，而有16%的扣件出口來

自中國。歐盟出口值比中國出口值高出2.17倍。

在進口方面，數據顯示全球有29%的扣件輸出至歐盟，7%的扣件輸出至中國。歐
盟的進口值比中國的進口值高出4.43倍。(見下表) 

單位: 千美元 2019年出口 佔比 2019年進口 佔比

全球 39,988,430  100% 42,714,411 100% 

歐盟 14,004,028 35% 12,583,424 29%

中國 6,443,172 16% 2,838,988 7%

中國可以以較低的價格買產品的理由是因為其出口對進口比。歐盟的出口對進口

比是111%，但中國的出口對進口比是227%。相較於歐盟，中國較不依賴扣件進口。

其他數據顯示: 

• 28%的中國出口扣件輸出至歐盟，而中國有34%的進口扣件來自歐盟。

• 7%的歐盟扣件輸出至中國，而歐盟有14%的進口扣件來自中國。

年度: 2019 
單位: 1,000 美元

歐盟

出口 進口

中國
出口 1,776,368

進口 977,731

歐盟的措施可以有效阻擋中國的攻勢嗎? 
生意有如一場企業、國家或區域間的戰爭。行銷法則顯示強勢具競爭性的舉措

應該被阻止。歐盟想要透過反傾銷措施封鎖中國的威脅。這樣的封鎖也是短期的，因

為中國也可以對歐盟扣件實施同樣的措施，因此他們7%出口至中國的扣件可能會因
此陷入困境。若想要長期封鎖，歐盟會需要改變方式。 

歐盟的消費者不想要購買昂貴的扣件，所以他們偏好中國製造商。歐盟消費者

的行為導致中國扣件在歐盟的銷售出現正成長。歐盟長期來看應該要改變他們的行

為。但要如何改變? 

行銷策略大師Al Ries表示: 「在行銷領域中最浪費時間的事就是嘗試去改變消
費者根深蒂固的想法。因此，若歐盟扣件製造商想要尋求更好的狀況，就應該忘掉現

有的扣件項目去創造一個有自己品牌的新項目。想要創建自己的獨特地位就必須劃清

界線。多數廠商關注的點是相反的，他們都透過延伸產品線、尺寸、應用和多重行銷

等方式來擴大市場。必須與這些事情劃清界線。」

在定位策略上，目標更小可能效果更好。通常關注在可以取得獨特性的更小標的

會比需要跟其他三四個品牌共享的更大市場還要好。你無法所有事情都做，然後還能

在市場持續佔有強而有力的領導地位。

中國的出路 
專注在價格面通常是阻擋自己在市場創造差異的敵人。當價格成為被關注的對

象或成為某家企業的行銷策略，消費者會開始降低您的獨特性。若中國持續把價格

當作讓消費者選擇他們的扣件而不是歐盟扣件廠商的主要考量，長期來看以及若歐

盟選擇行銷學中的定位策略，他們很有可能會被打敗。不過，其他產業的中國企業正

在逐漸跳脫以低價競爭的模式，因此，預測扣件產業應該也會看到同樣的趨勢。


