
社論

020 Fastener World no.201/2023

社論

面對這波不景氣，
企業營運者如何
應對挑戰 ? 

社論

隨著疫情已經差不多告一段尾聲，全球產業都殷切

期盼市場景氣能快速回穩以及供需可以盡快跟上

產線的腳步，以邏輯來推測也理當如此，但實際情況果真如

此嗎 ? 現階段的市場看起來似乎浮現出不一樣的聲音。

根據惠達近期實際探訪幾家指標性的工廠、貿易商和

設備業者所獲得的反饋中發現，2023年第一季有些台灣扣
件業者的表現似乎跟這樣的目標有一點背道而馳，沒有坐享

疫情趨緩應該產生的營收紅利。不少企業主表示，目前手邊

訂單的表現不如預期，不只新的訂單沒有看到顯著提升，甚

至連去年已經到手的舊單在某些客戶要求砍單或暫緩出貨

下也減少了大約 25%的幅度，經營上可說是相當辛苦。有些
業者甚至悲觀地表示這一波不景氣可能要等到 2024年年中
才有可能出現曙光。不過，在此之前，一向兢兢業業苦幹實

幹的台灣扣件業者難道就只能坐以待斃嗎 ?

綜觀過去台灣扣件產業的發展，2018年前出口處於強
勢，2020 年因疫情爆發導致歐美產線暫時停工、市場需求
急凍又急轉直下，之後需求再次反轉回升，客戶狂下急單出

貨需求暴增。不幸的是 2022年又因為俄烏戰爭爆發連帶影
響國際海運和相關原物料成本暴漲。儘管各項成本壓力驟

增，產業供需不斷起落循環，我們還是時有耳聞某些業者在

不同的階段藉由適當的成本管控策略在市場逆境中盡可能

地維持獲利表現。因此，與其深陷於苦惱訂單不佳的泥沼，

企業經營者何不換個角度思考是否能藉此一波市場不景氣，

透過不一樣的思維和做法把挑戰化成能幫助自身邁向成長

和永續發展的助力，或許這將是企業此波進行改革並在未

來爭取到更多訂單的大好機會。

為此，我們綜合了許多成功前人的經驗和做法，大略歸

納出幾個或許可供現今扣件企業經營者參考並且能加速建

構未來企業永續經營發展之路的建議 :

1. 時刻注重身體健康 - 經營者擁有健康的身體，才
有辦法備足充分的體力和精神協助企業度過每一

次的困難和挑戰，因此注重養身、規律作息運動、

健康飲食和定期身體健康檢查絕對是不二法門。

若是經營者本身時常病痛纏身，又怎麼能有多餘的

時間和心力來思索公司的經營布局和帶領旗下員

工勇往直前。 

2. 平常心樂觀看待事物 - 產業的發展本來就不可能
一帆風順、事事如意。過去幾年來國際市場曾出現

過美元大貶、中國市場的開放、中東石油危機、亞

洲金融風暴、SARS⋯等重大事件，在產業的發展
進程中盪出許多漣漪。企業掌舵者若常常因突發挑

戰而暴躁易怒，反而容易在急需做重大決策時喪

失冷靜思考的能力，最終適得其反。因此經營者要

學會去適應這些逆境，能做多少算多少，以正向樂

觀的態度來面對眼前的每一項荊棘挑戰。

3. 妥善控管財務現金流 - 暢通的現金流是影響一家
企業能否源遠流長的要素之一。尤其是很多企業為

了進行投資或擴大運作，往往會向銀行進行長期或

短期的借貸，這些部分在景氣不佳時，可能會因為

現金流控管不當導致周轉不靈，進而倒閉。所以企

業主平時就應對企業本身的財務和現金流有充分

的了解與妥善控管，並在必要的時候進行彈性的調

整和操作。
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4. 多留意政府補助方案 - 不若一些大型財團財力雄厚
資源豐富，台灣扣件業者因多屬中小企業，要做轉型

或鉅額投資往往需要外部的補助和資源挹注才有實

現的可能。目前像是工業局、國貿局、金屬中心等很

多政府單位都有針對扣件業者當前所面臨的升級轉

型、員工訓練或投資設廠提供許多補助計畫和振興

方案，甚至是一些大專院校等相關科系或機構也有

能力提供相關技術研究合作。業者不妨評估自身需

求，善用這些管道盡可能獲取更多資源，方能更快提

升自身的國際競爭力，加大與其他競爭者的發展差

距。

5. 定期拜訪 / 聯繫老客戶 - 企業營運想要長久穩定，
光仰賴是否有新訂單絕對不夠，所以想辦法留住老客

戶是必要的。透過與老客戶的定期聯繫，企業也能順

勢掌握市場動態和產業需求，研發新技術和產品，進

一步向客戶爭取更多新訂單的機會。如同前述，縱使

市場時機如何看壞，還是有企業有辦法在逆境中發

掘商機甚至大發利市。大家務必保持信心，在熊市中

也能努力翻轉締造另一波牛市。

6. 關注新商業模式的產生 - 很多新的觀念和趨勢的出
現都可能造成扣件供應鏈生態的快速變化，一個不

留神可能就被其他競爭對手超越。像是近期討論很

火熱的碳排查、節能減碳、碳中和、線下轉線上電腦

化下單⋯等議題都預示著產業未來的發展趨勢，企

業主絕對要密切關注跟上腳步。   

7. 順勢進行員工教育訓練 - 企業訂單多時專注拚
業績，而訂單少時正好有多餘的時間可以仔細檢

視工廠內各條產線運作是否到位和改善各項客

戶服務，同時也能加強員工技能等方面的教育訓

練，待景氣好轉時，就能展現更好的實力底氣爭

取更多客戶訂單。  

8. 強化採購降低成本 - 市場不景氣時，競爭殺價
和更多可作為替代的選擇會大量出現，讓很多玩

不下去的業者最終黯然退場。因此擁有好的採

購議價能力就很重要，經營者也能藉由這些能

力大幅降低成本開銷，減輕企業經營壓力。 

9. 走向國際推廣行銷 - 面對市場不景氣，企業更
應該走進國際市場拓展商機。銀彈足夠的業者

在量力而為的原則下可以透過海外擴廠、設廠、

採購新設備或投資併購的方式擴大企業規模。

另外，也可藉由參加不同區域的國際展會行銷推

廣，不僅可與客戶直接面對面，實地觀摩市場現

況，更重要的是還能更快速地找到多元的新客戶

開發途徑。

10. 趁機覓得好員工 - 勞資對立分歧的問題常在景
氣不好時發生，但這也是讓勞資雙方彼此能靜下

心來好好思考問題的良好時機。若雙方的歧異透

過溝通處理得宜，好員工也會因此更加重視工作

機會，勞資雙方也能更加惜緣惜福，共體時艱。

根據筆者以往參展時在會場遇到海外買家的經驗，多數買家主要重視的莫

過於品質、技術和服務，而這些都是台灣扣件業者普遍具備的優勢。儘管這一波

不景氣短時間內可能讓一些業者對未來感到徬徨憂慮，但只要企業經營者能在

這階段扮演積極領導的角色，帶領員工把逆勢轉變為優勢，在競爭對手仍在自

怨自艾時順勢超越，以台灣扣件業數十年來所累積的強健發展體質和國際客戶

的信賴，相信必能度過一波又一波的難關，迎接未來的成長榮景。


