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香港金屬製造業協會會長

孫暉銓先生

面對未來工業轉型升級趨勢，香港金屬製造業協會一直致力協助

業界提升競爭力，令自動化生產、智能製造、創新研發等元素早

已滲透於大部分香港金屬沖壓及機械加工業，並足以為世界各地

客戶提供最先進的製造技術及服務。

可是，近年國內甚至是全球的經濟及政治環境也因不同因素而存

在著動盪，例如美國新任總統上台後的政策變革、朝鮮政局不穩

等，也直接及間接的影響了海外客戶於亞洲及香港市場物色供應

商的採購習慣、要求及模式，令香港廠商於海外市場上的營商情

況受到影響。
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有見及此，本會認為如香港金屬製造業廠商欲繼續將市場放眼於

世界，就必須主動出擊，參與國際知名的展覽會展示香港金屬沖

壓及機械加工業的整體能力，除了可主動拓展高增值零部件及新

興市場外，更重要的是可最即時及第一手了解海外客戶的最新採

購模式，以裝備自己應對瞬息萬變的市場。

承蒙工業貿易署的「中小企業發展支援基金」，以及香港生產力

促進局的協助，本會於 2016 年獲得撥款資助，推行一個為期兩

年的《透過推廣計劃在國際舞臺上宣傳香港金屬沖壓及機械加工

業，並開拓高增值零部件及新興市場》項目，帶領香港金屬製造

業廠家到海外參展。而現在項目已順利來到尾聲，成效也獲得廣

大參與者之認同及肯定，我們在此實在要感謝香港政府對香港工

業發展的支持﹗並冀望未來日子我們可繼續在政府及生產力局

的支持下，開展更多不同項目，為更多香港企業拓展更多商機﹗

創造更多可能﹗帶來真正的工業可持續發展﹗
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項目主席及香港金屬

製造業協會副會長

梁景裕先生

香港金屬製造業協會於一九九四年成立，至今已接近二十四年並

累積超過有七百多家會員公司或個人會員。多年來本會積極協助

香港金屬製造業界提升整體生產技術和管理能力，並旨在增進同

業間的團結及聯繫，捍衛業界權益，提升金屬製造業在工業界及

社會上之形象及競爭力。

香港金屬製造業經歷了多年的發展及變遷，目前無論在製造技

術、管理系統、營銷策略等範疇上已經發展成熟，並達到世界級

水平。可是，我們很多同業近年同樣面對著缺乏合適拓展市場

或商機的渠道，或所參加的展覽會未能帶來預期成效的情況﹔因

此，本會於 2 年前聯同香港生產力促進局，成功向工業貿易署

申請「中小企業發展支援基金」，推行一個為期兩年並名為《透

過推廣計劃在國際舞臺上宣傳香港金屬沖壓及機械加工業，並

開拓高增值零部件及新興市場》的項目，旨意集結行業的力量，
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在世界知名的展覽會，包括德國的 HANNOVER MESSE 及美國的

FABTECH，以「香港館」的形式組織香港金屬沖壓及機械加工業

界參展，共同展示業界的整體能力﹔而我們更會於展覽會中透過

向參展者收集問卷調查、與不同國家代表的業務對接，以及於展

館舉行技術及產品推介會等形式，向業界收集及發佈行業最新

資訊。我們於 2016 年 2017 年分別參加了上述兩個展覽會合共

4 場展覽，曾參與或展示產品的香港廠商接近 100 家，成效及反

應比我們預期中理想。

本項目將於本年完成，特此我們將項目的重要成果結集成書，出

版第 2 期的《香港金屬製造業拓展歐美及新興市場項目總結》( 第

一期已於去年出版 )，期望業界能加以參考，有助他們拓展新興

及高增值市場。

最後，我們要特別感謝工業貿易署及香港生產力促進局對行業發

展的支持﹗並衷心希望工貿署及生產力局於將來可繼續與本會

合作，持續地以不同方式支援香港工業發展﹗
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香港金屬沖壓及機械加工業發展由來已久，大部份已由傳統簡單

的金屬加工或代工生產，轉化至高精密高技術層面的製造，並為

各類高增值行業（如汽車、航空、醫療、能源、高檔電子產品等）

配套，甚至已建立品牌提供金屬製成品，遠銷海外，而本港企業

憑藉成熟的技術及完善的管理體系，產品質量可媲美歐美、日本

的產品。

面對不斷變化的外圍環境，本港金屬沖壓及機械加工中小企一直

秉承精益求精的精神，轉型升級，並與歐美客戶建立良好的合作

關係。他們已經具備足夠的條件尋求更多海外市場的合作商機、

進軍更多的高增值行業，以及符合不同高增值行業更嚴格的技術

及品質要求。

業界普遍認為參加國際性的展覽會是最有效拓展業務的方法。有

見及此，香港金屬製造業協會及香港生產力促進局於 2015 年決

定向工業貿易署申請「中小企業發展支援基金」，提交《透過推

廣計劃在國際舞臺上宣傳香港金屬沖壓及機械加工業，並開拓高

增值零部件及新興市場》建議書，並於 2016 年初成功獲得資助

批核，項目目的旨意向歐美及新興國家（波蘭、捷克、墨西哥、

加拿大）展示香港金屬沖壓及機械加工業的研發能力、製造能力
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及優良的品質，亦藉此收集、分析及總結歐美及新興國家的市

場需求、採購要求、進出口的法律法規等，以便業界掌握最新資

訊。

為增強是次項目的推廣及延續性，項目期間每年會特此編制一本

《香港金屬製造業拓展歐美及新興市場項目總結》，第一期已於

去年出版，而本書刊為第二期，希望兩本書刊能為本地中小企廠

商帶來啟示，協助他們瞭解市場趨勢，從而勾劃出市場拓展的藍

圖，攜手為香港工業而努力。
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展會背景

漢諾威工業博覽會（HANNOVER MESSE）始創

於 1947 年 8 月，每年定期於德國漢諾威國際

展覽中心舉行，至今經過 60 年的發展與完善，已成為全球規模

最大的國際工業盛會，聯繫全球工業設計、加工製造、技術應用

和國際貿易的重要平台；其展出類別涉及工業所有關鍵技術和核

心領域 - 從研發、工業自動化、IT、工業供應、生產技術和服務，

到能源和移動技術，是全世界技術領域和商業領域的重要國際活

動。美國前總統奧巴馬稱其為「世界領先的工業技術展會」﹔德

國總理默克爾則稱之為「規模最大的工業盛會」，足見漢諾威工

業博覽會在世界同類展覽上的旗艦地位。

每屆博覽會也會邀請不同國家成為「合作夥伴國」，繼 2016 年

的美國後，於 2017 年 4 月 24-28 日舉行的 2017 漢諾威工業博

覽會的合作夥伴國為波蘭，是東歐其中一個工業發展最發達的國

家之一。本屆展會以「產業集成，創造價值」為主題，集合了世

界上領先的數位化生產（工業 4.0）和能源系統（集成能源）企

業之展覽會，今屆博覽會設立了七大主題展館，包括「工業自動

化展」、「動力傳動及控制展」、「數位化工廠展」、「能源展」、

「空壓及真空技術展」、「工業零部件展」，以及「研究與技術
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展」。據漢諾威工業博覽會的官方數字顯示，2017 年博覽會共

有 6,551 家參展商，觀眾人數 225,000 （當中 75,000 為非德國

本地觀眾），對比起 2016 年的數字 （觀眾人數﹕ 190,000，非

德國本地觀眾人數﹕ 50,000）也有很顯著上升，更見漢諾威工

業博覽會於全球市場中的龍頭位置。

問卷調查結果及分析

2017 年 HANNOVER MESSE 的「香港館」獲大會安排設於 HALL 4，

比起 2016 年的 HALL 5，雖然同屬於 INDUSTRY SUPPLY（工業支

援）範疇，但 HALL 4 比較多國際大型工業品牌或國家代表展區

參展，整體人流更多﹔而 2017 年「香港館」亦吸引了超過 50

家不同香港企業提供超過 200 個優質金屬零部件展出，我們於 5

日的展覽中積極向各參觀人士派發及收集問卷，從而了解參觀者

的背景、業務以對「香港製造」的金屬產品之看法，以下是問卷

調查的綜合結果及分析：
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I)　業務性質

因應本身展覽類型為工業博覽會，而我們展區也設於「工業

支援」類別的展館中，因此受訪的參觀者有超過 9 成是從事

製造業相關行業，佔 91% ﹔而其他非製造業相關行業（例

如展覽公司、廣告及設計行業、教育相關）則佔 9%。

至於從事製造業的受訪者當中，業務類別最多是來自“汽車

製造業”（40%），其次是“3C 產品”及“機械設備”，

分別佔 36% 及 35%。值得留意的事，比起 2016 年我們所

收集的結果，從事“機械設備”的參觀者有明顯上升，可能

是由於展館較為集中了大型企業或國家區域代表，因此會有

較多“機械設備”類別企業的參加者於展館中尋找合作商

機。
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II)   營業額（歐元 / 年）

至於受訪參觀者之所屬企業的每年營業額，佔最多數的是介

乎 500,000 – 1,000,000 歐元，佔 45%；其次是介乎 1,000,000 

– 2,000,000 歐元，佔 27%。至於比較值得提出的是營業額

超過 2,000,000 歐元以上的企業也佔 9%，這個比起 2016 年

數字（2%）有很大分別，我們也相信是展館所帶動的原因。
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III)　中國 / 香港辦事處

雖然近年已多了代理人替歐洲企業於中國或香港區域設立

營銷脈絡 ( 反之亦言 )，也有很大部分企業的供應商是來自

中國，或其產品是分銷至中國區域，但目前對於歐洲企業

而言，除非是有足夠資源及市場網絡的行業龍頭大企業，

否則直接於中國或香港設立辦事處仍然不是十分盛行，據

我們的問卷結果則只有 15% 的企業有設立中國或香港辦事

處 （比起 2016 年我們的結果有 19% 有中國或香港辦事處，

今次數量更少）。

IV)　參觀者有興趣採購的產品

是次問卷調查結果顯示，最多參觀者感興趣的採購的產品

類別為“汽車零部件”（42%），其次是“機械設備零部件”

（38%）及“醫療及航空及關鍵零部件”（36%）。而對



6 7

比起 2016 年的結果，我們發現汽車零部件依然是這個展

覽的參觀者當中最感興趣的採購產品類別，值得香港廠商

留意。

V)　採購考慮因素

品質是受訪參觀者在採購時的最主要考慮因素，佔 65% ﹔

其次是功能（54%）及認證（40%）。與我們 2016 年的結

果相約的是，價格及品牌未必是外國客戶的一個最主要考

慮因素，換句話說，如供應商可提供優質及符合功能需求

的產品 （當然也必須合乎特定認證系統），他們寧可選擇

價錢較高或未有太高市場知名度的供應商。
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VI)　分銷國家

是次受訪者當中最多產品分銷國是德國（45%），其次是

中國（35%），之後是部分主要歐洲國家如法國、意大利等。

不過，可能是受英國脫歐的消息影響，是次受訪者中分銷

至英國的數字也有所減少。
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VII)　供應商分佈

最後在供應商分佈方面，受訪的參觀者表示現時主要的供應商

是來自中國（48%），緊接的是東歐國家（如波蘭、捷克等）佔

42%。不過，我們受訪者當中有使用香港供應商的只佔 5%，他

們有些表示不知道如何分辨香港及中國的供應商外，也不太了解

香港供應商的水平及產品資訊，這正好說明我們香港供應商更應

該多些參與外國展覽，增加「香港製造 = 優質產品」的知名度。



10 11

業務對接 - 捷克 

捷克是位於中歐的其中一個工業重國，地理位置毗鄰德國，因此

於今次展覽中也有不少捷克企業，甚至是政府代表參與。而我們

也於今次展覽中與捷克工業貿易署代表會面，除了向他們介紹香

港館及各香港代表企業外，更就兩地未來的合作對摺機會進行了

分享。

對摺重點如下﹕

•據捷克工業貿易署總裁 Mr Adam Jares 分析，捷克在 2004 年加

盟歐盟後經濟迅速發展，而近年更因應全球工業 4.0 的趨勢，

大力進行經濟改革

•根據捷克 2014 年的《國家改革計劃》，重點提及多項刺激國

內經濟增長的重點行業，包括﹕汽車、航空航天、生命科學、

高科技機械工程等產業，在國家層面實現「歐盟 2020 (Europe 

2020)*」策略的目標 (* 注﹕「歐盟 2020」策略指的是歐盟委

員會於 2010 年 3 月 3 日公佈的未來十年歐盟經濟發展計劃，

該戰略旨在加強各成員國間經濟政策的協調，在應對氣候變化

的同時促進經濟增長，擴大就業 )

•捷克奉行歐盟共同對外貿易政策和措施，而因應其理想的地理

位置、高度開放的經濟政策，交通網絡及基建設施水平良好、
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先進的勞工技術等優勢，捷克已逐漸成為外商打入歐盟市場的

重要大門，並成功吸納大量外來直接投資

•據 Mr Adam Jares 分享，不少外國知名公司也有以該國為管理

中心，支援及擴展在區內的業務，例如是 DHL、H&M、IKEA、

LEGO 等

•捷克是中歐國家當中首屈一指的工業大國，其工業的生產總值

於中歐國家當中名列前茅，當中汽車工業是其國家的主要工業

•捷克有超過 100 年的汽車製造史，而其最著名及歷史悠久的

汽車製造廠為成立於 1895 年的斯柯達 (ŠSkoda)

•因此，面對龐大的市場，捷克很歡迎與中國及香港有實力的供

應商合作，一來可應付需求，二來捷克企業也可藉此開拓亞洲

市場
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•而捷克工業貿易署代表也獲邀參觀了今次香港館，他們對香港

的技術水平表示十分欣賞，甚至表示部分廠商的產品，是絕對

有能力打進該國的汽車市場﹔此外，香港在國際金融上的地位

及經驗，也有助捷克企業於香港甚至是中國的投資。因此，他

們對於與香港企業合作非常感興趣，並表示只要香港企業可以

提供具市場競爭力的產品及價格，他相信捷克的廠商是樂於與

香港企業合作

•最後 Mr Adam Jares 表示，其實目前已有不少企業將其目標聚焦

亞洲市場，而香港更是一個理想平台及大門，因此他們也期望

將來可以與更多來自香港的廠商有更多不同形式的合作

香港金屬製造業協會黎進裕副會長 ( 圖右 )，與捷克工業貿易署總裁 Mr Adam Jares( 圖中 )
及其助理 Ms Kristyna Kubickova( 圖左 )，於香港館中交流及合照。
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展會背景

FABTECH 起始於 1981 年，每年在芝加

哥、亞特蘭大和拉斯維加斯巡迴舉辦

一次。是北美最大、最專業、最有影響力的專業金屬成型及衝壓

模具展覽會。現已是整個北美地區最大的衝壓、板金和成形展覽

會。FABTECH 見證了美國金屬成形行業的發展史。

FABTECH 旨意提供便捷的“一站式”場所，讓各地客戶可以與世

界級的供應商見面，瞭解最新的行業情報，以及尋找提高生產效

率，增加利潤和物色所有金屬成型的新解決方案及工具、製造、

焊接和整理的需求。

至於 2017 年的 FABTECH 於 2017 年 11 月 6-9 日假美國芝加哥

舉行，面積達到 750,000 平方英尺，展覽主要分為 3 個展廳展出：

分別為 A 廳，突出展示成形和製造、鍛壓以及精整和塗裝技術；

B 廳，突出展示焊接和制管技術；以及 C 廳，以焊接、成形和製

造以及鍛壓技術為主題。今年 FABTECBH 共有超過 1,700 間參展

商參展，並吸引了來自 120 個國家近 5 萬名觀眾參觀。
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問卷調查結果及分析

至於本項目的香港代表展區「香港館」於 2017 年 FABTECH 設於

A 廳，即是以「展示成形和製造、鍛壓以及精整和塗裝技術」為

主題的展廳，範疇上與各香港金屬沖壓及機械加工業代表最為匹

配，而今年「香港館」共有超過 40 家企業提供超過 200 件優質

金屬零部件展出，我們於 4 天的展覽中向各參觀人士派發及收

集問卷，從而了解參觀者的背景、業務以對「香港製造」的金屬

產品之看法，以下是問卷調查的綜合結果及分析：

I)　業務性質

在參觀「香港館」的受訪者當中，有超過 8 成是從事製造業

相關行業，佔 84% ﹔而其他非製造業相關行業則佔 16%。
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至於從事製造業的受訪者當中，業務類別最多是來“機械設

備”及“原材料”，分別佔 42% 及 32%，這可能是由於展

區有較多比較大型的成形和製造或鍛壓技術企業，因此吸引

了比較多設備投資者參觀。

II)　營業額（歐元 / 年）

至於受訪參觀者之所屬企業的每年營業額，佔最多數的是介

乎 1,000,000 – 2,000,000 美元 / 年，佔 36%；其次是介乎

500,000 – 1,000,000 美元 / 年，佔 34%。與 2016 年的數

字比較，多了營業額較高（1,000,000 美元 / 年或以上）的

參觀者到本展區參觀。
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III)　中國 / 香港辦事處

受 訪 者 中 有 3 成 未 有 在 中 國 或 香 港 設 立 辦 事 處， 與

HANNOVER MESSE 的情況相比雖然較多，但整體數字依然偏

低，這反映對北美國家企業而言，雖然他們已有供應商在中

國或香港，或有產品分銷至中國或香港，但直接設立辦事處

的做法仍然不是十分盛行。
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IV)　參觀者有興趣採購的產品

是次問卷調查結果顯示，最多參觀者感興趣的採購產品類別

為“機械設備零部件”（42%），其次是“高端消費性電子

產品零部件”（35%）及“汽車零部件”（30%）。而這三

項產品類別於 2016 年同樣獲很多參觀者感興趣，而機械設

備零部件的數字 2017 年更有明顯增加。

V) 　採購考慮因素

產品的功能及品質是受訪參觀者在採購時的最主要考慮

因 素， 分 別 佔 72% 及 64% ﹔ 其 次 是 價 格（37%） 及 認 證

（31%）。這正好說明無論是美州或歐洲客戶，當產品或服

務可合乎功能需求而達到一定程度的品質，價格或其他原因

未必是最主要考慮﹗



18 19

VI)　分銷國家

是次受訪者當中最多產品分銷國頭三位分別是美國（42%）、

加拿大（39%）及中國（32%），這些結果與上年相約。不過，

可能是受於美國總統特朗普對墨西哥的政策影響，企業分銷

到當地的數字有明顯下降。
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VII)  供應商分佈

最後在供應商分佈方面，受訪者最主要的供應商也普遍是來

自美洲國家（如墨西哥、加拿大等）佔 45%，而中國也佔

很大部分（40%）。不過，與去年的調查結果相近，他們當

中有使用香港供應商的不多，只佔 8% （2016 年的結果為

11%），甚至有些受訪者表示在尋找供應商時不會特別區分

是香港或中國的供應商，因此「香港製造」的品牌宣傳工作，

尚要再加強力度以打進美洲市場。
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業務對接 - 加拿大

因為天然環境及地理位置的優勢，位於北美洲的加拿大擁有豐富

的天然資源，是在發達國家中極少數的能源出口國之一，並是世

上第三大的石油儲備國﹔另外，加拿大也是世界上其中一個最大

的農產品出口國，以及大量金、鎳、鋁、鋼材、鐵礦石、焦炭及

鉛等礦產的出口；而加拿大的製造業亦十分發達，汽車與航空是

當地兩大重要產業，據國際貨幣基金組織的數字表示，加拿大於

2017 年的國內生產總值為 44,770 美元，全球排名 16。

而美國也有很多汽車製造企業的生產廠房設於加拿大，而汽車零

部件生產也是香港金屬製造業其中一個最熱門及最期望進軍的

高增值市場，因此，我們在這次美國 FABTECH，也藉此與加拿大

的一些製造商代表商討合作商機。

在 FABTECH 大會的協助下，我們組織了香港金屬製造業的代表

團到了部分展館中的加拿大廠商（例如 JD Norman Industries、

ALCOS Machinery Inc 等）進行拜訪及交流，重點對接結果如下：

•加拿大製造業佔全國總 GDP 超過 10%，並於國內僱用接近

200 萬加拿大人，約佔 6% 的總人口 （加拿大人口約 3,600 萬）
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•加拿大有兩大主要製造業，分別為汽車及航空航太，佔其國內

每年總出口值超過 15% ﹔而汽車及航空航太由 2010 年 -2015

年間，其總產值已分別上升了 40% 及 60%，可見近年兩項工

業在加拿大的發展力度

•安大略省及魁北克省是加拿大主要的製造業城市，兩省佔全加

拿大的總製造業產業活動超過 7 成

•加拿大製造產業的出口市場，頭 5 名依次為美國、中國、日本、

英國、墨西哥
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•今次拜會的少部分廠商也有與中國有生意來往，例如是由中

國進口部分原材料或零部件，或將產品出口及分銷到中國，但

有參展商表示，加拿大有經營出口業務的企業主要為較大型企

業，一般的中小企受制於資源和對海外市場瞭解不足的影響，

比較少將產品出口至外國，所以如果他們要拓展海外市場，一

個可靠的「中間人」是十分重要

•今次拜會的廠商均表示未曾與香港的金屬沖壓及機械加工業合

作，有部分表示因為對香港金屬沖壓及機械加工業沒有太多了

解，或甚至不知道來自中國及香港供應商之分別，所以在採購

時沒有特別物色來自香港的供應商
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•香港的代表團向加拿大廠商代表介紹香港的金屬製造業市場，

並解釋香港供應商無論在技術、管理、營銷經驗、甚至是稅務

或金融系統上，與中國供應商的分別，甚至可以藉著香港的特

殊金融或市場地位優勢，成為加拿大企業打進中國市場的最佳

「中間人」。

•部分加拿大廠商代表更獲邀到今次的「香港館」參觀，親身了

解香港金屬沖壓及機械加工業的水平。在參觀後，他們也表示

對香港的工業技術水平原來如此發達感到驚訝，也很欣賞來自

香港的金屬製造業中小企，更表示如供應商能提供具競爭力的

產品及性價比，他們對將來雙方合作十分感興趣。而就我們所

見，部分「香港館」的參展商代表與加拿大廠商代表交換了名

片之外，有部分更就特定的零部件需求進行了比較詳細的交流

•最後，各加拿大廠商代表也同意，如香港金屬沖壓及機械加工

業繼續每年以「香港館」的形式於 FABTECH（甚至是其他北美

的大型工業展覽）中展出，絕對能提升加拿大企業對香港工業

的認識，以及拓展更多合作機會
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為向業界發佈及分享本項目成果，我們於 2017 年下旬至 2018

年上旬分別舉辦了 4 場分享會 （分別為 2017 年 9 月 4 日、

2017 年 11 月 13 日、2018 年 1 月 5 日， 以 及 2018 年 3 月 19

日），除了邀請了參與了項目的參展商代表分享海外參展經驗及

展覽成果外，我們也邀請了海外買家分享目前世界市場對供應商

的採購要求 ( 特別是高增值零部件市場 )，以及由香港生產力促

進局的代表分享海外高增值金屬零部件市場的最新資訊。

參展商代表分享撮要

我們在 4 場分享會中分別邀請了 3 位參展商代表分享其企業於

2016 及 2017 年德國 HANNOVER MESSE 及美國 FABTECH，合共

4 場展覽的經驗及成果，3 位參展商代表為﹕
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• 梁景裕先生 - 協益五金有限公司董事、香港金屬製造業協會

副會長

• 黎進裕先生 – 毅豐金屬製品有限公司董事助理、香港金屬

製造業協會副會長

• 陳樂勤先生 - 鉅佳（香港）有限公司生產系統經理、香港金

屬製造業協會市場拓展部部長

以下是參展商代表的分享撮要

1. 到海外參展的原因

上述各參展商已有多年香港參展經驗，而近年因應市場需求

及客戶來源，他們已把展覽業務逐步由香港轉移至國內甚至

是海外，綜合他們分析有數個主要原因，令本地展覽開始沒

法滿足新的行業前景﹕

• 本地展覽的參觀人數未有顯著增加（甚至減少）

• 參展商數目也未有顯著增加 （甚至在某些展覽會中，參展

商數目每年下跌） ﹔

• 展覽主辦方的攤位租金及其他開支每年上升﹔
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• 海外買家數目下降 （換句話說，即對外國客戶而言香港展

覽會的吸引力正在下降，他們未必願意花太多金錢及時間資

源，遠道來香港參觀）。

對於本地參展商而言，打進海外市場拓展新客源是參加展覽

會的最重要原因，但當本地展覽再未能滿足參展商這個需要，

或所付出的展覽開支未能獲得期望成效，企業就必須尋覓其

他拓展商機的機會，包括直接在外國目標客戶的國家參與當

地展覽﹗

2. 目前香港金屬製造業企業情況

普遍港資企業已脫離以往舊式勞工密集形的代工生產模式，

取而代之的是自動化及智能生產，在技術及管理系統上已完

全可以替世界級的高增值市場提供服務及產品，例如航空、

汽車、醫療、3C 產品等。

雖然有部分香港金屬製造業企業已成功打入了這些高增值市

場，但以我們所知仍然有一定數量的香港企業（特別是中小

型的企業）依然對如何開拓海外市場存在很多未知之數（或

未能成功開拓）﹔而另一方面海外仍尚有多企業對來自香港

的供應商未有太深了解，包括未能分辨香港及中國供應商、



28 29

或未清楚香港的製造技術水平等，因此港資企業實在需要更

加走出去，讓更多人認識「香港製造」品牌！

3. 選擇參加 HANNOVER MESSE 及 FABTECH 原因

兩個展覽歷史悠久，也分別是歐洲及北美洲最具標誌性的旗

艦工業展覽會，單單從其舉行規模、參展商數目及觀眾數目

而言已十分值得有志拓展海外市場的香港企業參加；而據部

分曾經以自己個別公司名義前往參展的企業所分享，這兩個

展覽的客源正好合乎港資企業打開歐洲或北美洲市場窗口的

要求，舉例說 HANNOVER MESSE，其展出類別涉及工業所有

關鍵技術和核心領域 - 從研發、工業自動化、IT，工業供應、

生產技術和服務、

能 源 和 移 動 技 術

等 ﹔ 而 FABTECH

則由成型、鑄造、

管 材、 焊 接、 模

具、表面處理等也

有包括，因此這兩

個展覽在絕對合乎

我們金屬製造業。
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 4. 在外國參展的注意事項

幾位參展商代表均表示，香港或中國的展覽文化，與歐洲或

美國的展覽文化是完全不同：在香港或中國普遍參展商會將

產品放於透明展櫃中以密封方式展示，並將產品的詳細資料

以單張或小冊子形式派發，參展商及參觀者的交流比較單向

性及被動﹔不過在今次德國及美國的展覽中，我們參考了目

前一般歐洲或美國最流行的開放式參展模式參展商的產品是

直接放於沒有密封的位置，例如檯面上或展區任何可接觸的

位置中，客戶可直接拿起產品或零件研究，甚至是直接開動

機器測試，並面對面的與參展商代表討論及商談，當雙方覺

得合適才會派發卡片或甚至直接交換電郵直接報價；至於單

張或小冊子更是甚少於場館內派發，參觀者也不太願意索取。

此外，也有參展商分享以

他 接 觸 過 的 外 國 客 戶 而

言，香港的供應商無論在

技術、管理系統、細膩程

度、交易處理等等，也比

中國的供應商優勝，雖然

不能否認仍有不少外國企

業對中國及香港供應商的
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分別未有很好的概念，但我們相信只要香港企業堅持品質及

水平，「香港製造」在世界市場上仍有相當的競爭力。

5. 兩年展覽的成效及未來展望

其實以往 HANNOVER MESSE 及 FABTECH 也不是有太多來自香

港的企業參加，就算有來自香港的企業，他們也因沒有具規

模及經驗的組織，以至可能各個香港企業會散落於展館的不

同位置，對客戶而言香港企業就只是一家又一家的獨立企業，

單打獨鬥之下，成績也是未如理想。

不過，這兩年在工貿署及生產力局的支援下，金屬協會將所

有出展的香港金屬製造企業集中並設立「香港館」展出，參

觀者除可以於同一展區一覧所有香港企業的服務及產品外，我

們更加藉著共同展出的協同優勢，互相配合及取長補短，共

同打造「香港製造」品牌。據兩個展覽的主辦大會，以及部

分於「香港館」展出的企業表示，已有愈來愈多客戶希望了

解更多香港企業的資料，而部分更表示有興趣嘗試與香港企

業合作，甚至是已經開始跟香港企業聯絡，這無疑替我們繼

續參加展覽的意願打了一枝「強心針」，也對未來出國參展

的成效抱有很大信心。
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海外買家分享撮要

我們在 4 場研討會中邀請了 3 位海外買家，分享目前世界市場

對供應商的採購要求 ( 特別是高增值零部件市場 )，3 位講者分

別為﹕

• Andr覧 Leutenegger, CEO, ALS Solutions Ltd（瑞士）

• David C. Collins, Jr, CEO, China Manufacturing Consultant Limited（美國）

• Jeff Watson, President, Sourcing allies North America（美國）

3 位講者也有盛豐富的供應和採購管理經驗，主要替沒有在海外

設立採購辦事處的企業管理供應商及發掘供應商，因此對目前世

界市場中對供應商的採購要求有很深認識及見解。

綜合幾位講者的分享，以下是目前市場普遍對供應商的採購要

求﹕



32 33

1. 進入智能系統生產

幾位講者均表示，全球已進入「工業 4.0」時代，愈來愈多歐

洲或美洲客戶會要求供應商將企業系統升級至智能生產，這

對於大部分是「工業 3.0」甚至只是「工業 2.0」的香港金屬

製造中小企業而言，無疑面對著很大的壓力。不過，世界市

場必定是以「工業 4.0」為下一個轉型升級的階段，如香港供

應商希望能提供產品或零部件於比較具規模的海外客戶，特

別是來自高增值零部件市場的客戶，進行全面的「工業 4.0」

或智能生產規劃是無可避免。
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2. 有能力進行小批量多品種生產

近年很多高增值行業如汽車或醫療行業也要求為客戶「度身

定做」各產品，以符合不同客人的不同特殊需要，因此他們

在選擇供應商時，也會向他們提出小批量多品種的供應需求。

因此，作為供應商的中小企除了會預期未來將會愈來愈少的

大批量訂單外，也必須定立長遠可應付不同小批量多品種的

生產模式，例如利用 3D 三維打印技術取代傳統的造模程序，

以節省當中涉及的金錢及時間成本。

3. 堅持品質，合理的性價比

現時的歐洲或美洲客戶，已不會視價格為物色供應商的最主

要要求，反之如果供應商可確保能提供具備一定水平及質量

的產品 / 零部件 / 服務時 （當然也必須合乎認證以及有效證

明），客戶會願意以較高的價錢進行採購。換句話說，打「價

格戰」務求先以低價錢搶市場的經營模式現在已不合時宜。

因此，幾位講者也同意香港廠商如果要成功進入海外市場，

就必須堅持「香港製造」的優良品質，而講者也表示以他們

接觸過的香港企業，普遍於技術上例如產品的精度、功能性、

管理系統，以至是交貨期、售後服務等，也一直保持很高的

水平，因此在市場上是有絕對的議價及競爭能力。



34 35

4. 靈活變通

講者表示，客戶對於產品的需求與供應商所提供的會有落差，

因客戶的需求一般是市場主導（即客戶的客戶），而供應商

也會受制於自身廠房的能力及成本考量而提供其產品 / 服務。

不過，隨著市場競爭愈來愈大，供應商也必須替不同客戶的

功能需求而度身訂造各個產品及部件，或為他們設計獨一無

二的服務方案。雖然成本會因此上升，甚至是與產品本身的

設計有落差，但作為供應商也無可避免地要利用自身技術上

的專業進行變通，以及解決客戶對產品的各個要求及疑難，

滿足他們需要。
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5. 忠誠及緊密客戶關係

現在一些歐洲或美洲的大型企業，對於供應商的要求愈來愈

嚴格，例如是一些汽車製造企業，他們不只會要求供應商（或

供應商的供應商）提供所有產品或零部件的認證文件外，他

們甚至會要求供應商簽訂保密協議或服務承諾書，這對於一

些傳統供應商可能會有些困惑，因為此舉限制了供應商於市

場上的自由度；但這對於歐洲或美洲的大型企業，特別是從

事高增值行業的客戶而言，這個不單是涉及商業上的機密保

障，更顯示了他們對各供應商之間的忠誠及緊密關係上的重

視。

6. 創新

這個應該是全球供應商也必須面對的要求，甚至是整個企業

可持續發展的基本需求。科技資訊發達、市場日新月異，如

何令你的產品或服務可以在瞬息萬變的世界中突圍而出，就

必須確保可以永遠站在市場的最前。其中一位講者分享，「創

新」可分為主動的創新及被動的創新，前者是指企業有人才

可不斷自行研發創新產品，增加產品的可服務性，但不否認

普通中小企未必有此資源﹔而後者是企業透過客戶（或市場）

提供的需求，以自身產品為藍本進行革新，當中也會涉及研

發及技術的需求…講者表示無論是主動的創新及被動的創新，
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這種心態對客戶而言也有很正面的影響，甚至是成為他們物

色供應商的其中一項指標。

7. 企業給客戶的第一印象

最後，由於是次的 3 位講者也曾參觀過項目中的 HANNOVER 

MESSE「香港館」或 FABTECH「香港館」，他們建議於外國出

展的參展商（特別是來自中國或香港的），由於到場參觀的

採購人員時間寶貴，當他們第一眼看到參展商攤位時基本上

只會有數秒時間決定是會繼續看還是離開，展覽館中企業的

攤位形象即等於整個企業形象，因此參展商在攤位擺設、工

作人員的專業形象、展出產品等方面，也必須做到盡善盡美，

務求可在最短時間內吸引有興趣參觀者的眼球，建立最好的

企業第一印象，為將來合作打好穩健基礎。
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捷克的基本資料

捷克是位於中歐的一個議會共和制國家，並於 2004 年成為歐盟

28 個成員國之一，奉行歐盟共同對外貿易政策和措施﹔捷克位

處歐洲的中心地帶，毗鄰德國、波蘭、奧地利及斯洛伐克，人口

超過一千萬，布拉格為其首府，據香港貿易發展局列出的數字，

其基本主要經濟指標如下﹕

2016 年
2017 年
( 估計 )

2018 年
( 預測 )

人口 ( 萬 ) 1,060 1,060 1,060

國內生產總值 (GDP)
( 億美元 )

1,950 2,100 未詳

人均 GDP( 美元 ) 18,510 19,820 未詳

GDP 實質增長 (%) 2.6 4,3 3.0

通漲 (%) 0.6 2,4 未詳

失業率 (%) 4.0 3,0 未詳

貨物出口 ( 億美元 ) 1,630
1,310

(1 月至 9 月 )
未詳

出口增長 (%) +3
+7

(1 月至 10 月 )
未詳

貨物進口 ( 億美元 ) 1,430
1,170

(1 月至 9 月 )
未詳

進口增長 (%) +1
+10

(1 月至 9 月 )
未詳

匯率：1 美元兌 20.81 捷克克朗 (Koruna)(2018 年 1 月 18 日 )
資料來源：國家貨幣基金組織、歐洲統計局、捷克統計局
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捷克是歐盟眾多成員國中比較發達的工業化國家之一，工業佔整

體經濟活動逾 47%。根據世界經濟論壇《2016-2017 年全球競

爭力報告》，捷克的競爭力在全球排名 31，相比起其他相鄰的

中歐國家如波蘭或斯洛伐克等排名較高，因此也令捷克順理成章

地成為中歐國家中其中一個最能吸引外商投資者投資的國家。 

捷克的經濟現況及貿易政策

近年捷克經濟表現受惠於勞工市場穩定以及消費信心增強，消費

開支增加帶動了商業投資﹔再加上投資反彈，令捷克的經濟增長

由 2016 年的 2.6% 大幅上升至 2017 年的估計 4.3%。

製造業是捷克的主要經濟活動，特別是汽車生產、機械工具及

工程產品﹔捷克在經濟上 依賴出口，有超過八成出口輸往歐盟

各國， 故該國經濟容易受到歐洲經濟表現所影響。 2016 年，

捷克人均國內生產總值（以購買力平價計算）達到歐盟平均的

88%，以地區標準而言屬高水平。
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主要進口商品

( 佔 2015 年總額百分比 *)

Major Imports (%of Total, 

2015*)

主要進口商品

( 佔 2015 年總額百分比 *)

Major Imports (%of Total, 

2015*)

製成品
Manufactured 

goods
88.4% 製成品

Manufactured 

goods
82.3%

農產品
Agricultural 

products
6.3% 農產品

Agricultural 

products
10.0%

燃料

和

礦產品

Fuels 

and mining 

products

4.6%

燃料

和

礦產品

Fuels 

and mining 

products

7.4%

三大進口市場

( 佔 2016 年總額百分比 )

Top Three Import Markets 

(%of Total, 2016)

三大進口市場

( 佔 2016 年總額百分比 )

Top Three Import Markets 

(%of Total, 2016)

歐盟 Europe 83.7% 歐盟 Europe Union 67.3%

美國 US 2.2% 中國 China 12.7%

俄羅斯 Russia 1.9% 南韓 South Korea 2.5%
資料來源：世界貿易組織                                   * 可供查閱的最新聞數據
Source: World Trade Organisation                               Most recent year for which date are available

捷克奉行歐盟共同對外貿易政策和措施，而因應其理想的地理位

置 ( 毗鄰歐洲其他工業大國如德國 )、高度開放的經濟政策，交

通網絡及基建設施水平良好、先進的勞工技術等優勢，捷克已逐

漸成為外商打入歐盟市場的重要大門，並成功吸納大量外來直接
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投資。2016 年，捷克吸收的外商直接投資總額達 68 億美元，

當中中國佔 190 萬美元﹔而中國在捷克的累計直接投資總額，

由 2007 年的 2,000 萬美元增至 2016 年底的超過 2.27 億美元…

海外公司往往借助捷克作為進軍人口達 5 億的歐盟市場的跳板，

尤其是毗鄰的斯洛伐克和波蘭等新興經濟體系。

要注意的是，歐盟已對中國內地一些產品啟動反傾銷程序，其中

包括兩輪腳踏車、兩輪腳踏車零件、瓷磚、陶瓷餐具和廚具、緊

固件、熨衣板以及太陽能玻璃等，但截至 2017 年 12 月底，歐

盟暫時沒有對從香港進口的產品實施反傾銷措施，但因應香港與

中國緊密的關係，出口商也必須密切留意。

香港與捷克的貿易

捷克與香港一直保持緊密的貿易關係，截至 2015 年底，香港對

捷克的累計直接投資額為 2,400 萬美元，在亞洲投資來源地中排

第七位，在韓國、日本、中國、新加坡、印度及泰國之後。而在

2017 年首 11 個月，香港對捷克的總出口上升 27% 至 8.26 億美

元，而從捷克的進口則增長 14% 至 1.8 億美元。
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( 百萬美元 )
2016 年 2017 年 1 月至 11 月

價值 增減 % 價值 增減 %

總出口 717 -19 826 +27

本產出口 1 -21 * -19

轉口 717 -19 826 +27

進口 171 -15 180 +14

( 其中轉口 ) 147 -17 154 +15

貿易總額 889 -19 1,006 +25
* 甚少                                                                資料來源：香港政府統計處 ( 香港貿易統計 )

香 港 對 捷 克 的 主 要 出 口 產 品 包 括 電 訊 設 備 及 零 件 ( 佔 總 額

43%)，電腦 (17%)，電力機械及零件 (6%)，供電路用的電力器

具 (6%)，辦公室機器 / 電腦的零件及配件 (5%)，光學儀器及器

具 (3%) 及半導體和電子管 (3%)。
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高增值行業的市場需求

捷克在中歐工業供應鏈中一直擔當重要角色，而近年多項高增值

工業也在捷克發展迅速，包括汽車及醫療設備業

捷克汽車工業

捷克有超過 100 年的汽車製造史，加上地理位置和技工勞力的

優勢，使捷克成為跨國車廠的投資熱點之一。根據捷克投資局的

統計顯示，近半數世界排名居前列的汽車零組件企業已在捷克投

資。汽車工業已發展成捷克最大工業，據 2016 年數字，捷克汽

車工業佔其 7.5% 國內生產總值，以及 23% 的工業總支出﹔此外，

捷克國內有超過 1 千家直接或間接從事汽車工業的企業，僱員

人數超過 15 萬人，佔捷克總僱員人數 3.1% ﹔而另一個比較有

趣的數字是，在捷克從事汽車工業的僱員擁有在中東歐地區中最

高的生產力，包括全中東歐最高的僱員毛附加價值 (Gross Added 

Value per Employee)，達到 6 萬 8 千歐元。

依據捷克投資發展局統計，捷克的汽機車製造商及零配件業者當

中，有超過 65% 是外資，其中又以來自歐盟的資金佔比最高，

超過七成，其次是亞洲的資金。外資是推動捷克汽車產業背後的

重要推手。國外資金的進注，讓人口總數約 1,060 萬的捷克，在
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近年來逐漸發展成為中、東歐汽車工業重鎮。捷克汽車產業在加

入歐盟後的十二年間，已在新興東歐汽車產業帶中擁有舉足輕重

的地位，而其每年的總汽車生產量於 2016 年更是全中歐第一，

比排名第二的斯洛伐克足足多了 6 個百分點。

捷克共有四個主要的乘用車生產基地：包括世界知名並有超過

100 年汽車製造歷史的捷克汽車企業斯柯達 (ŠSkoda) 的兩個工廠，
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豐田 (Toyota) 與 Groupe PSA 的合資企業以及現代 (Hyundai) 汽車

在歐盟的唯一工廠。 這三家汽車製造商每年共生產 1.3 百萬輛

汽車。 依維柯 (Iveco) 公司在捷克共和國擁有最大的工廠。 其他

商用車生產商是 Tatra Trucks，SOR Libchavy 和 Avia。

此外，目前有超過一半的頭 100 位汽車第一層零部件供應商於

捷克設敷生產，當中包括很多國際知名汽車零部件供應商品牌，

如三菱、BOSCH。
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捷克醫療設備業

捷克的醫療發展歷史悠久，據 2016 年數字，捷克全年的醫療相

關總支出約佔國民生產總值 7.4%，人均醫療相關支出約 1,379

美元；而當地醫護設備市場約值 12.48 億美元，出口總值則達 5.9

億美元﹔捷克出口的醫療相關用品包括手術器材、醫院病床、醫

院所用的廚房及洗衣設備等，另外捷克對微創手術系統、病人監

察設備及高端超聲波儀器等需求甚為殷切。而因捷克的勞動人口

成本相對其他歐洲國家低，因此吸引不少外資到當地設廠。而捷

克政府積極支持醫療器材及用品相關的行業發展，當地除了設立

多間科技大學及研究學院外，亦有多個行業協會及商會共同推動

醫療行業的發展。

儘管捷克製造商的競爭力日益增強，但捷克使用的大多數醫療設

備都是進口的。當中來自德國的產品主導著市場、美國排在第二

位﹔雖然大多數新產品，設備和技術都是進口的，但家具產品

（如醫用儲物托盤，櫥櫃和醫院病床）通常都是捷克原產的。
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捷克醫療設備業的一些基本數字如下﹕

德國是捷克的主要出口國，佔其總醫療設備的出口量超過 20%，

因此很多外商也會視捷克為進軍德國工業的重要跳板。
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