
34 產業報導

從2016年出口數據分析

中國扣件業在全球的優勢 
文/ Shrareh Shahidi Hamedani

中國是全球主要扣件出口國
中國(以出口額計)是全球第二大扣

件業出口國，其2015年扣件(海關編碼

7318)總出口額為49億美元（占全球扣件

出口總額的14.58%）。德國則為第一大扣

件出口國，同期出口額為52億美金（占全

球扣件出口總額的15.59%）。

以量來說，中國為全球第一大出口

國，共出口7,100萬噸扣件。

中國在全球的優勢在於其便宜的產

品價格，但是這樣的低價策略是否能一

直有效呢？2015年到2016年的每月出口

扣件分析可以幫助讀者了解中國扣件的

低價策略是否有效。

全球主要扣件出口國－德國、美國、

台灣－的統計資料顯示全球對扣件的需

求量增加，但是對中國而言，出口量卻減

少。根據這個初步數據並研究右方圖表

可以得知： 

• 只有三月份和五月份，雖然價格

降低，但出口額與出口量皆增加，

至於在其他月份若價格下降，扣

件出口額就減少。

中國出口至全球 出口值 (美金) 出口量 (公斤) 值/量

一月

2015 463,400,000 251,177,728 1.85
2016 398,512,000 229,004,711 1.74
成長率 -14.00% -8.83% -5.95%

二月

2015 400,323,000 224,562,992 1.78
2016 260,117,000 158,951,446 1.64
成長率 -35.02% -29.22% -8.20%

三月

2015 275,105,000 149,133,808 1.84
2016 317,166,000 183,298,741 1.73
成長率 15.29% 22.92% -6.20%

四月

2015 426,820,000 246,840,816 1.73
2016 400,731,000 235,519,452 1.70
成長率 -6.11% -4.59% -1.60%

五月

2015 437,578,000 251,956,032 1.74
2016 439,757,000 253,750,948 1.73
成長率 0.50% 0.71% -0.21%

六月

2015 415,532,000 239,465,648 1.73
2016 397,141,000 241,752,846 1.64
成長率 -4.43% 0.96% -5.33%

七月

2015 429,261,000 241,029,808 1.78
2016 415,716,000 253,854,447 1.64
成長率 -3.16% 5.32% -8.05%

• 六月份和七月份，扣件出口

量增加，但是出口額減少。

左述圖表顯示以低價作為市場

區隔的主要指標並不適用。

阿爾.裡斯(Al Ries，定位之父)
闡明價格在企業中的定位。他說，

價格對大部分顧客而言是重要因

素。他們常跳脫自己的常態作法去

找出能夠省錢的方式。在B2B事業

中，絕大多數客戶反其道而行。他們

買材料不是為了要省錢的。

阿爾.裡斯提到，幾乎每間供應

商都有自己的價格定位。有些像中

國供應商出口扣件採低價位，有些
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價格對中國扣件出口的影響
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像德國供應商出口扣件採高價位。有些廠商則卡在中間，價格定位不優，但要改變品牌價格定位又太過危險。

如果中國不逐漸改變他們的價格策略會發生什麼事？
觀察單價的波動可以得知扣件出口的單價有下跌的趨勢。因此接下來五個月(2016年八~十二月)的單價預計大約落在1.61美金/

公斤。
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中國出口至 一月 二月 三月 四月 五月 六月

全球

2015 251,177,728 224,562,992 149,133,808 246,840,816 251,956,032 239,465,648
2016 229,004,711 158,951,446 183,298,741 235,519,452 253,750,948 241,752,846

 七月 八月 九月 十月 十一月 十二月

2015 241,029,808 236,845,632 229,659,440 207,330,176 194,521,776 243,873,296
2016 253,854,447  ─  ─  ─  ─  ─

中國出口至 一月 二月 三月 四月 五月 六月

全球

2015 463,400 400,323 275,105 426,820 437,578 415,532
2016 398,512 260,117 317,166 400,731 439,757 397,141

 七月 八月 九月 十月 十一月 十二月

2015 429,261 420,572 449,922 367,859 366,122 443,219
2016 415,716  ─  ─  ─  ─  ─

出口額單位為千美元

1.6
1.65

1.7
1.75

1.8
1.85

1.9
1.95

2
一
月

,1
5

二
月

,1
5

三
月

,1
5

四
月

,1
5

五
月

,1
5

六
月

,1
5

七
月

,1
5

八
月

,1
5

九
月

,1
5

十
月

,1
5

十
一
月

,1
5

十
二
月

,1
5

一
月

,1
6

二
月

,1
6

三
月

,1
6

四
月

,1
6

五
月

,1
6

六
月

,1
6

七
月

,1
6

八
月

,1
6

九
月

,1
6

十
月

,1
6

十
一
月

,1
6

十
二
月

,1
6

單價 單位 : 千美元

未來走向預測

2015年1月 2015年2月 2015年3月 2015年4月 2015年5月 2015年6月

2015年7月 2015年8月 2015年9月 2015年10月 2015年11月 2015年12月

2016年1月 2016年2月 2016年3月 2016年4月 2016年5月 2016年6月

2016年7月 2016年8月 2016年9月 2016年10月 2016年11月 2016年12月

若以出口量而言，下述圖

表顯示出2016年最後面五個

月的總出口量為2億4千萬公

斤到2億3千萬公斤。
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未來走向預測

2015年1月 2015年2月 2015年3月 2015年4月 2015年5月 2015年6月

2015年7月 2015年8月 2015年9月 2015年10月 2015年11月 2015年12月

2016年1月 2016年2月 2016年3月 2016年4月 2016年5月 2016年6月

2016年7月 2016年8月 2016年9月 2016年10月 2016年11月 2016年12月

下述圖表證實了上述的

預測數據。中國扣件出口額

在2016年最後五個月大約會

在每月3億8千萬美金之間。
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2016年1月 2016年2月 2016年3月 2016年4月 2016年5月 2016年6月

2016年7月 2016年8月 2016年9月 2016年10月 2016年11月 2016年12月

單位 : 千美元

未來走向預測

中國扣件商該怎麼做？
營銷大師蘿拉.里斯（Laura Ries）認為：成功的品牌仍是那些在廣告、行銷和品牌上運用強大概念的廠商。許多品牌已經忘記

定位的目的為何。「我們想要將自己的品牌定位在分類中的首要產品」，這樣的定位錯在哪？全都不對。這會排除掉潛在顧客。如

果你希望從潛在顧客的觀點去定位產品，那你的選擇可能不多。

中國廠商對於困頓的市場有很成功的經驗，例如手機市場。他們能夠在蘋果和三星將市場劃分為二的情況下創造出華為這個

品牌。專業的中國供應商在B2B市場上，理當來說會比B2C市場，像手機市場來得簡單。如果中國扣件業者想要再次取回市占率，

他們可以繼續採用低價策略，但是他們也應該為自家產品尋找另一項優點。他們應該要回答一個簡單的問題：為什麼顧客要選購

我們的扣件產品？答案應該會是除了價格以外的因素。
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