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過去十年來，台灣的次世代接班人陸續在扣件業的

生意場上嶄露自己，有的已經成為家族企業的掌舵人，

有的才剛接手不久。透過長年的廠商面訪，我們留意到

部分具有遠見且勇於挑戰傳統的青中年接班人逐漸匯

聚出一套屬於他們這個世代的特色和創意。令我們在意

且覺得有趣的是，這個世代能否在台灣扣件產業中推波

助瀾帶動新浪潮，是老一輩的扣件前輩們和年輕一輩

都應該多加關注的。讀到這裡您會好奇，我們觀察到的

新世代有哪些特色？

製造、貿易、通路的界線將越趨模糊
扣件業主屬性的模糊化趨勢其實在老一輩的世代，

就有浮出的跡象了。由於面臨國際市場競爭，早期他們

從東南亞開始到中國和美國佈局，所謂的製造轉兼貿

易、貿易轉兼製造、跨界做通路，已是受到無比敬重的

老一輩開創者們很早就注意到的趨勢。我們發現，這個

跨界的經營觀念在年輕世代心中更加強烈。他們透過數

位科技和全球網絡，對國際事務和全球市場的趨勢更

加敏銳，強烈體悟到「單一業種的專業化」已不符合世

界趨勢，單純只做製造卻不握有通路的管道，或單做貿

易卻不擁有工廠和倉儲，如此也難以滿足國際客戶多

變且越來越龐大的需求。他們的新認知是必須打破為

自己設限的疆界，超前部署做好「多樣化跨界」。這反而

將加速界線模糊化的速度，也連帶催生了下述新特質的

扣件廠商。

整合式服務提供商 / 顧問化
這個名詞可不是我們隨意創造的，而是廠商的年輕業主們構

想並告訴我們的新概念。正是因為模糊了界限，才有辦法提供

整合式服務。怎麼說呢？試想，如果扣件成型機專家不只賣成型

機，還兼賣其他同業販賣的周邊機械與工模具產品，甚至建立全

球銷售據點，透過物流經銷全球，這是什麼概念？再者，如果五

金代工專家來個超級大跳躍，跨做扣件生產，還兼仲介手工具、

治具的採購，甚至連物流通路都幫客戶一站式搞定，這又是什麼

概念？面對各國很多產業的扣件直接使用者與買主，以及螺絲兼

五金工具通路商進口買主，目前已有扣件業者實現他

們所稱的「整合式服務」，目標要成為「綜合性扣件暨

相關產品的服務顧問」。您會疑惑他們是什麼樣的顧

問。說穿了，只要是跟扣件相關的任何產品和服務，只

要你想得到的，不管是靠他們介紹或幫你進行配對，

他們都使盡全力為你達成。目的是什麼？自然是希望

你不用再找其他人，只要透過他們的一站式服務能一

次採購好整條產線的配置。他們還期望能以領頭羊之姿，帶領

其他同業將此趨勢實現在大產業中。

數位化 / 視覺化 / 科技化
在成為整合式顧問之前，必須要打好硬體的底子，試想盤元

從中鋼出廠，到包裝出貨至買主手中，必須經過長達10多道環節
的生產鏈，再加上利潤微薄，所以更要精打細算了。一部分的新

世代業主將注意力放在「數位科技」。他們將生產線上的機械

加裝智慧化感測器，透過聘任工程師自行開發或委外開發的軟

體取得數位化數據，將數據轉換成可見的、可理解的資訊，使訂

單和生產進度能夠視覺化呈現，也讓全球客戶能透過線上的顧

客管理系統即時查詢訂單的處理狀態。此外，感測器傳回的數

據，將在未來幫助他們分析如何調校設備來優化產量、速度和利

潤。這是新世代業主們特別在行的技能之一。

新世代  風起！
外在變化遠大於內部變化，這時代唯一不變的就是「變」。

台灣扣件產業沒有外在天生的優勢，必須面對進口稅、傾銷稅、

匯率變化、國外當地工廠的競爭和國內節節升高的製造成本，唯

有業者自立自強才能突破挑戰。對此，業者們與其廝殺硬拚，更

應找尋客製化買主，提供客製化產品並多附加別人沒有的特殊

服務，才是上策。

海外據點的設立是目前持續發展的一個現象。以前早期廠

商在中國設立據點時比較沒有語言隔閡，也較快融入當地。但眼

下要到不同國家地區設廠就困難重重了，語言、人力、財力、物力

都是重大考驗。

最後，我們還看到另一個現象。由於人力和運輸成本的壓力

不斷增加，有些廠商正努力擺脫第三方業者抽成的壓力，透過

設立專攻客戶售後服務的據點，來尋找和服務直接客戶(direct 
clients)。如此就能降低業者和顧客兩方的成本，創造雙贏。

從以上我們的分析，可以很自信也安心的說，台灣扣件產業仍

確實朝著數位轉型和科技化的方向進化中，而這一波潮流，可望

將由一群新世代接班人共同開創出來！
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