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前言

多數台灣扣件製造商出口產品到美國與歐洲市場，也就

是所謂台灣供應商的傳統市場。另一方面，供應商在這些傳

統市場中面臨的挑戰非常嚴峻，這些挑戰包括：

1- 西方政府常制訂反傾銷法案

2- 供應商數量導致的市場飽和

3- 供應商之間的激烈競爭

因此，這些供應商中多數都對其在這些市場中的收入、

利潤率和成長率不甚滿意，因此透過擴大產品項目來解決問

題。他們認為這是成長的唯一途徑，但那不僅不是成長的途

徑，甚至還會為他們的品牌帶來危機。讓公司持續專注於明

確的策略目標才是企業成長之道。但問題是，這要如何能解

決得了企業成長和飽和市場下專攻目標之間的兩難?答案就是

要進軍新的市場，尤其是已蛻變成形的先進市場。

何謂新興扣件市場? 
依照「投資百科(Investopedia)」網站的詮釋，新興扣件市

場的定義是：

該國經濟正往先進的路途邁進，這可透過幾個跡象顯

示，包括當地產業的成長、消費速度加快，以及出現某些形式

的市場交流。新興市場普遍不具備市場效率，且在會計和安全

法規上沒有嚴苛的標準，還無法與先進經濟體(美日歐)並駕

齊驅，但典型的新興市場會有實體的製造業和財務體制，包

括銀行、扣件工廠甚至是扣件製造商。

未開發的新興市場

進行地理版圖擴張或進軍到新興市場扣件企業可以創造

出未有競爭者的市場空間來發展事業，因為在新興市場銷售

產品的企業的賺錢之道並不是透過在現有產業的範圍下競爭

或是奪取其他扣件供應商的顧客。反之，是創造未有競爭者

的市場，免除了競爭，帶來了扣件製造商未見過的全新顧客

群。雖然競爭者的存在會幫助事業成長且會保持市場熱度，

但進軍新興市場並避免市場競爭能夠給製造商充足時間去

改善內部程序，也給他們很大的機會更容易去吸引潛在消費

者。接著當其他競爭者進入這個市場，先入場者就不會被消費

者遺忘，也因此在市場競爭中奪得優勢。統計顯示今日多數不

存在的市場就是那些競爭者未入駐的未知市場。在新興市場

中，需求是透過創造來產生的，而非透過爭奪。有利潤且快速

的事業成長機會很多。透過突破傳統市場(歐美)的藩籬，新興

市場是透過在現有的市場中創造新需求和有利潤的

市場。

進軍新興市場最大的特點是它拒絕傳統市場信

奉的基本信條：「銷售和成本之間可以折衷取捨」。

在傳統市場(歐美)下，企業要不就是創造更大的銷售

或花費更多成本，要不就是以較低成本創造合理的

銷售。但從進軍新興市場的層面來看，證據顯示成功

的企業是同時追求高銷售和低成本，因此能獲取更多

利潤，這在競爭較少的新興市場中是可能會發生的。

結語：成功之道

台灣扣件企業在傳統市場中已嘗過銷售成功
之道的滋味，如今他們仍需要成長。成長之道的
其中一法就是拒絕舊理!而這也是銷售成長過程
中最痛苦的環節。對扣件工廠老闆來說，離開傳
統市場並進軍新興市場是一個很大且最難的轉
變，但這也是獲得成長最安全的途徑。

若你能解決新興市場顧客的問題，且手邊有
了具體的進軍策略(非行銷書籍建議的慣用策
略)，那麼進軍新興市場就不會是個夢魘。進軍
新興市場的扣件製造商必須要有個從上至下完
整的策略，也就是：

1- 管理階層必須分析當下採用的戰略中哪個

會帶來最佳效果

2- 該戰略是透過強化並構築事業成功的方式

整合進公司的策略中

3- 管理階層將公司組織起來以帶來所有可用

資源來在新興市場使用該策略

上至下全面的行銷精隨就是辨識出特定且
已成功運作的行銷戰略，並發展長期策略，用整
間公司的資源在背後支撐戰略效益的最大化。

參考文獻

1- 22 immutable branding laws, Al Ries, Laura Ries

2- Bottom-top marketing, Al Ries, Jack Trout

3- Blue Ocean strategy, W. Chan Kim and Renée Mauborgne

新興扣件市場商機


