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使
用於人體內的扣件常被歸類於

海關編碼902110。這類扣件的

描述為可以置入人體停留超過

30天且以螺絲或螺旋部件存在的整形外

科用或骨折治療用器具。多年來，醫療扣

件都是以鈦金屬製作。隨著科技的發展，

生產醫療扣件的材料也變得不同。這些材料的物理和化學屬性也非常關

鍵。醫療扣件用材料一般偏好要具生物適用性。它們也必須可以抵抗腐蝕

和斷裂。現今醫療扣件的材料可以由鈦金屬或鋯設計組成。不過醫療扣件

的材料仍然必須耐用和強韌。醫療扣件材料的強度和其設計必須和物理

屬性保持適用性。以下是現今使用於生產醫療扣件的常用材料類型。

鈦–鈦被視為最常用的醫療扣件材料類型。

氧化鋯–相較於鈦，氧化鋯是近期的發現，被視為最具未來醫療
扣件材料潛力。

鈦經過不斷測試後在醫療領域有很高的應用成功率。它的彈性使其

與氧化鋯非常不同。作為金屬的一種，鈦一直是所有骨骼植入物的首選。數

以百萬的病人皆因鈦而受惠。不過，氧化鋯可以整合植入物柱體部分和橋

接部分形成一個整體，降低細菌滋生和影響人體的疑慮。

醫療扣件領域的競爭

這類產品在市場的出口價值達104億美元，進口價值達113億美元。

主要的出口者有:

• 歐洲（不含瑞士）一季出口9億美元

• 瑞士一季出口6億美元

• 北美一季出口6.5億美元（超過5億美元從美國出口）

• 亞洲一季出口2億美元

雖然這個市場目前還是由很多歐美製造商所掌控，一些南韓、日本和

台灣的亞洲製造商也開始投資在這些產品類型的研究發展上。最近數十

年扣件產業改變最大的就是每一樣產品的選擇和變化越來越多樣。與眾

不同是競爭的核心要素。若廠商忽視自己的獨特性然後提供所有類型的產

品，很快就會讓自己失去獨特性。

亞洲製造商如何可以打入該市場?

新冠肺炎對不必要的醫療行為，像是看牙、植牙（主要使用醫療扣件

的領域之一）產生影響，這對想要打入該市場的亞洲公司會是個機會。在這

領域的亞洲廠商有三種可能的方式來打造成功的事業。讓我們逐一來看。

產品差異化

在不同產品中亞洲的高值化扣件製造商處於哪個等級?亞洲廠商基本

上在產品差異化上要直接跟歐洲廠商硬碰硬是沒有勝算的。甚至，很多歐

洲和美洲的廠商也都有屬於自己的企業產品差異化計劃。

交易競爭力領先角色

現在，讓我們來看看第二種可能的方式－交易競爭力領先，這個在現

今事實上更著重在價格本身。亞洲製造商在價格上處於領先地位嗎?也許

是，也或許不是。排除日本，其他亞洲製造商的價格相較於歐洲的價格更

便宜。價格羅列如下表:
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出口者 總額（美金） 數量（公斤） 單價（美金）

中國 137,717,000 12,864,609 10.7
台灣 14,800,000 894,551 16.5
南韓 5,081,000 93,945 54.1
日本 2,777,000 3,743 741.9
瑞士 620,963,000 259,581 2,392.0
荷蘭 270,872,000 587,614 461.0
德國 182,992,000 723,000 253.1
法國 151,109,000 663,571 277.7
比利時 114,653,000 542,250 211.4
美國 584,011,000 ----- -----
墨西哥 110,117,000 3,221,385 34.1

價格對大多數消費者來說非常重要。消費者常

常會特別省錢，但有時候又會反向操作。所以可以看

到，中國的出口量很龐大。但在出口值方面，瑞士則

是位居首位，美國居次。不過，中國的價格和台灣的價

格是否存在差異呢?統計顯示墨西哥的價格是台灣價

格的兩倍以上，但墨西哥的扣件出口量則是台灣扣件

出口量的3.5倍以上。答案很簡單，中國是全球的鈦

礦中心，而鈦就是生產醫療扣件最重要的材料。

產業領先角色

第三種可能方式則是產業領先角色。台灣和南

韓應該要改善自身在醫療扣件產業的領先地位。這

幾個國家的製造商首先可以考慮強化企業本身的形

象宣傳。在一系列的企業形象宣傳中，台灣製造商可

以提到植牙的好處，但在新冠疫情期間對這些病人

來說是很危險的。他們可以開始針對新冠疫情的部

分告訴大家在這段期間進行植牙手術的風險。為什

麼他們應該這麼說?因為台灣製造商需要能在市場

競爭，不過:

*台灣廠商的價格不像中國被市場接受。

*相較於德國或瑞士，台灣在高技術或具敏感性

的醫療扣件產品生產中知名度又不高。

因此，對於台灣製造商來說要在高值化扣件競

爭獲勝的最佳管道就是「向潛在病人客戶表現出他

們的健康超過他們自身利益的態度。」藉由這種方

法，台灣製造商可以贏得客戶的信賴，而且客戶也可

能在之後轉向他們。這會需要一點時間，但無疑相當

有效。

總結

產品差異領導者瑞士是供應具超級敏感性產品

的國家，他們深知如何把產品賣到每公斤2,000美元

的訣竅。交易競爭力領導者中，價格是銷售高值化扣

件的手段之一，但價格的變動又掌握在中國的手中。

中國是全球最大的鈦生產國，所以全球最大的鈦製

造國中國自然可以控制鈦製品（像是高值化扣件）中

鈦的價格。產業領導者中，台灣製造商不論是在產品

差異化或交易競爭力中都沒辦法成為該類別中的領

先者。他們應該要努力成為產業領導這類別的代表，

否則就只能當追隨者，永遠無法成功脫穎而出。

淺談醫療高端扣件市場


