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迎接海內外挑剔而忠實的客戶
─台北國際工具機展獻言

文●劉仁傑老師

正值兩年一度的台北國際機展，特別是台灣工具

機不論產值或外銷均正值歷史高峰，我願意用反思的角

度探討我國工具機長期發展問題。先說結論，台灣工具

機的長期精進，要仰賴海內外挑剔而忠實的客戶。

去年12月16日，我全程參加了台中精機兩年一度

的「顧客回娘家」活動，與來自全島各型製造企業的老

闆或經理人暨家眷，渡過一個愉快的下午。當天話題繞

在帶動氣氛、在全民大悶鍋以模仿秀聞名的主持人郭子

乾，以及與台中精機長期互動、攜手共同成長的忠實客

戶。我個人認為，全民大悶鍋與台中精機在追求永續經

營的最重要共同點，就是同樣擁有挑剔而忠實的客戶。

歡迎海外客戶與代理夥伴

首先我要透過本欄，歡迎來台參觀台北國際工具

機展的海外客戶與代理夥伴。沒有海外忠實客戶與代理

夥伴，以外銷為導向的台灣工具機，不可能有今天亮麗

的成績。

雖然台灣工具機產業近年來還是保持成長的狀

態，但若放眼國際，我們的成長幅度相對於中國，並不

能樂觀，甚至可視為一個警訊。一般認為，面對韓國與

中國的競爭，朝中高品級發展，是重要的出路。從表1

可以觀察到外銷日本市場的式微，從1990年為日本第四

大進口國，到2005年被中國、韓國及泰國超越，衰退到

第七大進口國，前三大依舊是美國、德國、瑞士穩定攻

佔七成的市場。

在過去，台灣工具機產品升級的問題，一直是產

官學界的熱門話題。但是台灣工具機與先進國工具機品

級究竟差多少，一直見仁見智。我們引用了日台具代表

性的數據，說明多年來台灣相關報導的假象，並共同正

視產品升級危機。

從成本優勢邁向產品優勢

表【二】說明了日本和台灣生產的加工中心機台

和數控(NC)車床其每公斤的價值，從數據中得知，台

灣製的機台在單位重量下，其價值分別是日本製機台的

45％及48％。即使台灣打著成本優勢的策略旗幟來攻佔

世界市場，但是也因為過度注重低成本，反而導致本身

的機台品質難以往上提升，長久下來，造成本身機台的

價值也隨之滑落。

表2的數據不僅釐清了台灣與日本在產品品質上的

差距有多大，也說明了台灣製的機台要存活在金字塔的

中高階，就必須朝向產品優勢的目標邁進。

因此，以先進國挑剔而忠實的顧客為師，以進軍

日本等先進國市場為職志，可能是第一線工具機企業無

可逃避的挑戰。東海大學產業創新經營研究室的最新研

究顯示，台灣的滾珠螺桿、分度盤等重要機構類零組

件，外銷日本已經卓然有成。他們過去10年，以顧客為

師的開拓日本市場歷程，值得工具機企業參考。

用全球視野爭取國內客戶
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表【二】2005年日台工具機單價比較 
單位：美元/公斤

日本 台灣 台／日

加工中心 17.59 7.96 45％

數控車床 21.20 10.07 48％

資料來源：根據日本工作機械工業會，財團法人工

具機發展基金會資料作成

表【一】 日本進口台灣工具機的式微

1990年 2005年

台灣 6.2% 4.9%

中國 0.7% 5.9%

韓國 2.3% 5.8%

泰國 0.2% 5.6%

資料來源：生產財marketing，2006年4月
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「欠缺國內的挑剔客戶」則堪稱台灣工具機產品

升級的第2個重要危機。台灣在2005年成為全球第5大生

產國及第4大出口國，但表3說明在全球出口前4強的國

家對進口的依賴程度，台灣對於進口的依賴程度竟高達

67.5％。這個數值比其他強國多了約兩倍，這是非常特

殊的現象，代表台灣雖是工具機生產大國，但國內客戶

反而比較傾向使用國外製的機台。

綜觀全球具競爭力的產業，均具備挑剔而忠實的

當地客戶。客戶的支持會直接轉成對產品的要求、客

訴，這些資訊能有效促進對產品整體面的提升，使其在

國際的競爭中能持續強化優勢。

台灣客戶會高度進口國外的工具機，部分原因是

為了因應技術、精度較高的高科技產業，而最主要的原

因是先進國家的工具機在品質、性能層面確實優於台灣

的工具機。台灣工具機廠商若要打破「國外製都比較

好」的迷思，只有努力加強本身產品的品質，並打進先

進國家的市場，以此亮麗的成績讓本國客戶回流。擁有

「國內挑剔客戶」隱含兩個意涵，一是對本身產品品級

的肯定，二是「客戶的挑剔」可成為提升產品品級的原

動力。所以如何使台灣產業界成為台灣工具機挑剔的客

戶，而台灣工具機成為台灣組件廠的挑剔客戶，彼此共

同成長升級，將支配台灣工具機的未來。

積極提高製商互動價值

多年來，台灣工具機企業也已經開始感受到本文

所提及的獻言。我們認為，從「抄襲全球先進企業機

種」變革為「以全球先進客戶為師」，是台灣工具機

企業的一項重要挑戰，也是積極提高製商互動價值的

歷史性挑戰。

第一，台灣工具機產業應放棄一次性獲利觀念或

尋求保證的合作或聯盟，摸索與全球先進客戶互動與學

習機制，致力於新產品開發，追求長期利益。

第二，重建台灣工具機產業供應鏈體系。複雜而

須要用心的互動，通常具有更高價值，須以具有差異化

優勢的供應鏈體系做基礎。這種企業間「磨合共創」，

不僅是與中國產業競爭的重要條件，更是台灣工具機產

業升級不可或缺的要件。

表【三】全球工具機4強進口依賴金額

單位：億美元

消費金額 進口金額 進口比率

日本 37.7 11.5 30.5％

德國 57.4 22.0 38.3％

義大利 34.5 13.6 39.4％

台灣 24.9 16.8 67.5％

資料來源：各國工具機公會，引自工具機發展基金

會統計資料
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