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國際扣件大廠年度分析與展望
整理 / 惠達雜誌編輯部

又屆各家公司繳交成績單的歲末時分，回顧2014年適逢全球景氣回升、各行業表現等諸多利好，這一整年裡惠達雜誌
明顯感受在新廠投資、新產品開發、新市場拓展、併購計畫等廠商動態較往年來的頻繁且積極。響應上年度年鑑特

刊(143期)中推出的【全球扣件大廠年度分析與展望】所受到熱烈討論，本期編輯部再次出擊，此次邀請德國Bossard Group、
美國NORD-LOCK，以及台灣的穎明工業及安拓集團來與產業夥伴分享產業經驗與未來趨勢。
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Q1 2014年整體而言算是個「平安年」，這樣說您認為是否適合呢？是否
有可簡述您所觀察到的眾多利好因素呢？您認為貴公司這一年整體

生產情形與銷售業績變化幅度如何？是否符合您原先的期望？

Andreas Bertaggia：我認為整體來看2014年對全球扣件業來
說，應該可以說是安全的一年。雖然今年全球不管在政治(像是俄羅
斯與烏克蘭間的政治問題)、經濟(傾銷稅)上有些因素稍稍影響了整個
扣件產業發展的步調，但整體來看，雖然不像2014年上半成長那樣快
速，但我認為2014年下半年的發展將會是持續性成長，只是速度上會
相對慢一些。如果沒有甚麼大事情發生(政治、經濟、天然災害)，需求
上會比前一年更高。

Bossard到目前為止的整體表現都非常好，我們2014年上半年的
表現上也相當亮眼。尤其是歐洲的增長非常重要。Bossard關注的市
場不只在歐洲，而是全世界。美洲、亞洲和歐洲以外的地區我們都相

當重視。例如：過去一年來Bossard在加拿大和澳洲都設有新的營運
據點，此外，在亞洲我們也已經將營運據點拓展到南韓、馬來西亞和

台灣等地。

以目前扣件產業的發展狀況來看，我們算是滿意的，但當然我們

希望還可以達成更多目標。

Julie Pereyra：是的，我同意美國逐漸復甦的經濟也帶動了扣件
產業發展，表現甚至優於預期，復甦的動力主要來自製造業與建築業

的成長。對Nord-Lock來說，必要的重點發展項目是增加產能，以符合
市場需求。

劉文村：2014年整體看來還算是不錯的一年，尤其是汽車產業國
際與國內表現均有成長，對於本公司的業績也有所幫助，與之前預測

2014年銷售持平或略微上升之狀況一致。

張土火：其實「平安年」這稱呼在2013年
底就稍微有了眉目。歐洲與美國兩大市場的

轉暖刺激扣件購買力的上升，舉凡是供應歐

美市場的供應商都能受惠於這波趨勢的效

應。我司從2013年起也屢有斬獲，2013年的出
口實績比起2012年成長15%，相信今年也將保
持平穩向上的發展。

Q2展望2015年，您如何看待扣件產業景氣的
發展？2015年將有何新的挑戰？您會如何

調配產銷比例及採購重心？投資方向與力道又有

何規劃？

Andreas Bertaggia：這需看大環境實際
情況而定。如前所述，如果整個產業環境在政

治面、經濟面或天然災害面均沒有受到太大

影響，我們對2015年的發展是樂觀的。預計
情況應該會與2014年下半類似，也就是，產業
依舊持續成長前進，但速度上比較緩慢。

至於2015年可能面臨的挑戰，我認為有
幾項。例如：來自客戶的要求將更加多元和複

雜、產業內部的競爭更加激烈。因此不只我

們，還有與我們合作的供應鏈都應該更具有

效率和快速的反應能力，以迎接未來各式挑

戰。另一方面，產業內有些競爭者持續以低價
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產品殺入市場，破壞了市場應有的價格水平。這些競爭者

可能不只是來自亞洲國家(像是中國或其他東南亞國家)，
也包含歐洲內部或是世界其他各地都有。種種挑戰都是

Bossard必須嚴肅面對的課題，並想出應對決策來維護自
身的成本優勢。

不管是過去、現在或未來，Bossard一直都密切關注
產業動向，在全球各地也都有一些策略性投資或規劃。如

目前所看到的，在各大洲重要據點的拓展與夥伴廠商的

合作。當然還有一些正在進行或預計進行的規劃或投資。

一旦萬事俱備，Bossard也相當願意與產業界朋友分享任
何好消息。另外，我認為擴大全球夥伴合作也是投資的一

部分，目前我們在全球有超過1,800家合作夥伴，預計年底
數量將繼續增長至1,900多家。我們一直以來都對能有更
多更廣的合作廠商抱持開放態度，尤其是能提供專業性

和具備市場利基產品的廠商是絕對歡迎的。

Julie Pereyra：經濟表現緩速回彈，會帶動穩定且持
續的成長。顧客活用其購買力以取得最佳價格之際，全球

化也將帶來挑戰，競爭將繼續啃蝕利潤。Nord-Lock作為
市場的領先企業，持續推動我們的信念就是要成為顧客

心中的首選。全面升級達成嚴謹的產能目標，並增加現有

的庫存，將有助我們滿足顧客需求。

劉文村：估計2015年汽車產業會比今年再好一些，公
司明年將致力於提升產能、創新研發等來滿足顧客需求，

人才培育與消彌浪費也是明年重要改善課題。

張土火：2015年整體扣件產業應該不會有太大的動
盪，相對而言，台灣扣件仍掌握著相當的關鍵技術，整體

市場環境對台灣廠商而言將維持利多於弊的情況。然而，

安穩也是一種挑戰，安拓集團會在風平浪靜之時穩定海內

外廠房的生產與銷售計劃，並強化汽車扣件方面的投產。

Q3今年初起，各大統計中心陸續公布汽車產銷、航空器需

求數據，呈現屢創新高的趨勢，您如何看待此趨勢？這

樣的趨勢是否帶給螺絲產業怎樣的契機與暗示？

Andreas Bertaggia：這牽涉的範圍非常廣，當然不
可否認地，汽車扣件在目前扣件產業的發展過程中佔據

不少比重。只要不要有任何大環境因素影響，這種增長趨

勢，我認為，將繼續下去，大約會是個位數的成長幅度，不

過我不認為會到兩位數成長幅度那麼高。我要特別點出

的是，雖然目前市場對汽車或航太等高階扣件需求有所

成長，但究竟在整個產業內部的供應鏈有多少廠商真的

能夠符合相關規範或標準是值得討論的。「對品質的要求

和實踐」才是整個扣件產業需要去重視的。

以Bossard為例，目前我們已經跟美國近幾年甫興起
的電動車廠Tesla簽定3年合作協議(預計也將刺激我們
2014下半年在美洲的銷售成長)。我們本身可以提供獨特

和優異的扣件產品和應用方案給客戶使用，並確保所有提

供給客戶的產品或服務都能達到對高品質產品或服務的

嚴格要求和規範。

對其他扣件廠商來說也是如此，汽車或航太類別的確

值得關注，但回歸到基本面還是要確保提供給客戶產品的

品質是禁得起考驗的。品質至上！

Julie Pereyra：身為專業扣件製造商，這些特定產業
的成長表現並未真正影響到我們。我認為，這些利基市場

的數據表現並不會對扣件產業造成全面性的影響。

劉文村：行業表現熱絡對於既有供應商絕對是利多，

但相對的投入的競爭對手也會越來越多，面對日益嚴苛的

市場、環保、價格挑戰，台灣螺絲產業需尋求強化本身存

在的價值，創造無法被取代的差異性。

張土火：當然樂觀看待各行業表現看漲，尤其我司已

陸續取得汽車扣件TS 16949及歐洲建築CE、ETA等認證，
這兩個產業的產銷勢必牽動相關緊固件的需求量，對安拓

而言是不可多得的時代。而我認為，這將加速台灣推動扣

件高值化的腳步，另一方面也表示機會是給準備好的人。

Q4 若要指出今年度話題性最高的議題，您認為會是？(例
如：企業併購事件、巨資投產事件、國際展會、某新興市

場崛起、交易糾紛事件⋯)如何看待此事，是否有足以借鏡或學
習之處？

Andreas Bertaggia：目前對產業構成最大影響的因
素我認為非反傾銷稅莫屬。例如：歐盟針對來自中國和馬

來西亞的鋼製扣件以及來自中國、台灣和菲律賓的不鏽鋼

扣件課徵反傾銷稅。當然還有其他國家對某些特定國家

產品提起課徵反傾銷稅或反補貼稅措施。這對供應鏈來

說可能會陷入比較困難的狀況，不過對Bossard本身的銷
售來說其實影響不大(畢竟這些國家產品有被課徵反傾銷
稅，但我們還是可以從其他國家等來源進行採購)。

Bossard絕對不鼓勵和支持合作供應商透過第三方國
家出貨進行避稅，因為這造成的後果非常嚴重(例如，進口
透過第三方避稅產品的歐洲進口商一經發現將面臨巨額

損失)。因此，我們希望中國、台灣、其他東南亞國家相關
扣件協會一定要提醒所屬會員千萬不要以身試法，以免得

不償失。

Julie Pereyra：企業併購發生在這個產業的各個角
落，也是無法迴避的潮流。當一家公司要併購另一家時，

往往也很難評估短期與長期的效果如何。最重要的還是

事先預測風險的能力，以及將風險最小化的能力。

張土火：因為日月光事件，今年起台灣政府更加注意

環保問題並且加強稽核有排放廢水的公司，因此對電鍍



廠造成很大的衝擊。有些電鍍廠因為無法達到政府的要

求而被迫關門停止營業，一直到稽核通過才能復工，因此

造成多家扣件廠商無法如期交貨必須面臨空運的賠償或

是流失訂單。

安拓公司也在幾年前就開始注意到環保議題的重要

性，因此申請了碳足跡ISO14064的認證，目地是為了幫我
們下一代子孫維護可以健康成長的環境。

Q5眼觀全球市場，您如何看待本地扣件市場的競爭力與

發展潛力？若要選出三個您認為最具開發價值的新興

市場，貴公司會如何選定？為什麼是它們？

Andreas Bertaggia：我認為在我們所屬地的扣件市
場的競爭力一直在提昇且強度上也在逐步增加。如果你想

要在這麼激烈的市場競爭中存活，就必須確保提供給客

戶的產品或服務的品質都能時時刻刻維持在優異的表現

水平。以Bossard為例，我們提供的不只是產品本身，其中
還包括工程設計服務、技術服務等等。我們不只是產品的

提供方，更是全方位技術應用服務的供應方。透過這種模

式使我們得以在未來繼續掌握市場優勢。

Julie Pereyra：雖說我們的產品銷售在自家北美市場
的成長表現佳，但主要顧客已開始向全球採購，因此我們

將持續延伸業務至墨西哥或拉美等等新興市場。

劉文村：目前台灣扣件業的品質、誠信、價格仍是具有

一定優勢，往後可考慮開發東南亞、印度、俄羅斯等市場，

因為這些國家或區域均有足夠的市場規模且經濟表現都

是逐步提升中。

張土火：綜觀全球，台灣扣件產業屬於高度密集、專

業程度高，加上對外貿易的興盛、相關法規的健全，對於

整體競爭力而言都是一大助力！新興市場方面，以規模與

發展性來說，仍是以印度、東協與南美洲為三大新戰區。

Q6 要維持企業永續經營，您認為最重要的元素是 
什麼？

Andreas Bertaggia：Bossard一直以來都具備良好
傳統和歷史，自1831年成立以來持續不斷地且成功地完
成每個階段性目標。我們認為企業之所以可以永續發展

必須奠基於緊密順暢的廠商合作，並關心客戶深切了解每

個客戶的需求和要求，並可以不間斷地提供客戶具備良好

品質的產品方案。Bossard目前為止在全球所合作廠商都
非常有競爭力，且也非常積極地滿足客戶的相關需求。在

公司股東方面，我們也一直努力替整個企業體創造價值，

並為各個股東謀取最大利益。

J u l i e  Pe r eyr a：讓對的人在其為司其職，擔任 
領導。

劉文村：獲利、人才、願景，缺一不可。

張土火：「產品創新、人才資源」兩大元素。產品都

有一定的生命週期，須有不斷創新的產品來供應市場，

才能永續經營。人才資源：企業的企是一個人，一個止，

如果沒有人了，企業就停止了！所以企業要永續經營需要

有對的人規劃對的事，並做對的事！內部團隊的事業格

局造就公司的企業版圖！

Q7在未來，您期望尋求什麼樣的合作對象？您想給合作

廠商哪方面的建議？

Andreas Bertaggia：Bossard目前在全球與眾多
能提供「專業緊固技術應用方案」的廠商進行合作，不

只可以提供高品質產品給我們的客戶，也有益於擴大

Bossard現有產品供應範圍。Bossard目前的成功主要歸
功於合作廠商的貢獻。多年來的合作讓Bossard與這些
廠商建立起相當緊密的關係。而這也是一家公司是否能

在長期發展下獲得成功的重要關鍵。

Julie Pereyra：不危及現有的事業狀態、擁有共同
目標且願意互相整合以求共同事業成長的夥伴。

張土火：有誠信、共好的夥伴！誠信是合作的最大基

石，共力與共利才能雙贏，合作才能長久。每家廠商應找

到自己的長處，發揮自己的長處與其他供應商聯盟，提

供客戶所需的產品。

Q8 請分享貴公司近期已完(達)成或將完(達)成的重要動
態或目標(例如：新廠、新產品、市場布局、獲選獎項⋯)

Julie Pereyra：時下今日，為擁有競爭力，我們應專
注於顧客使用經驗、並超越顧客的期待。

張土火：

A. 我司將增加新廠作為倉儲與自動檢測用，目的讓拉
帽事業體做完整的規劃與流程設計。

B. 內部教育訓練引進TPM與LEAN的管理，提高員工
的能力與建立高效率團隊。

C. 通過歐盟CE的認證，增加歐洲市場銷售利基。

Q9 對於扣件產業，您有哪些想補充的項目？
張土火：扣件產業包含的產品很多，但台灣

出口的每公斤價格較歐美國家相比，仍屬低價。應將台

灣的扣件專業技術提高，提高扣件價值，讓台灣能從低

價競爭找到新的藍海！
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