
在
富士康事件後，引爆中國

工資調漲的風潮，富士康

兩度調薪，調幅達122%、本田佛

山廠也承諾調薪24%，其他工廠

也掀起蝴蝶效應，調薪幅度大多

在2至3成左右。

但「加薪」意味著企業生產

成本相對提高、競爭力下滑。從

2008年推出「勞動合同法」、

「二稅合一」、「取消二免三減

半」等新政後，都讓台商在中國

面臨生產優勢不再的困境。

過去台商到中國設廠，主要

考量就是當地生產成本低，包括

「土地價格」、「勞力提供」、

「原料供應」及「優惠政策」四

大因素，但隨著中國官方政策轉

向，使得生產條件日漸嚴苛。

過去中國因其勞力低廉、土地便宜，被全球企業視為世界工廠，但隨著近10年來不斷改革，擴大

內需及各項新政的推行，卻讓市場充斥著缺工、漲薪、通膨、升值等問題，面對生產成本不斷提

高的台商，廣州石頭記董事長蘇木卿認為，「在中國開工廠的年代已經過去，現在要做的是去開

市場。」 
◎ 撰文／李惠琳 　圖片／達志影像

創新力成決戰關鍵
從世界工廠到世界市場
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土地、勞力雙調漲  

生產成本不斷墊高

以土地來說，10年前為鼓

勵企業到中國投資設廠，土地價

格通常有議價空間，購地之後企

業也可分次建造廠房；但現在情

勢逆轉，沿海城鎮土地皆採取公

告地價、且用標售方式招標，沒

有「私下商量」空間。加上官方

由鼓勵外銷政策轉向開發內需市

場，所有土地在購買後，都必須

一次蓋完所有廠房，算算現在的

土地成本，和10年前比起來「幾

乎高了10至50倍之多」地球綜合

工業公司副董事長葉飛呈說。

「缺工」更是這1、2年來沿

海普遍存在的現象，不但面臨嚴

重缺工，近來醞釀出一波波的調

薪風潮，被認為只是反映出中國

勞工薪資調升的引爆點。不過，

也有廠商認為，即使調薪也不會

使勞工回流。

為什麼如此悲觀？主要還

是與中國整體發展政策有關。因

為中國現在鼓勵西進，希望積極

開發內陸城市，因此內陸城市的

優惠措施越推越多，吸引廠商往

內陸移動，創造不少工作機會，

即使工資沒有沿海地區工廠來的

高，但對勞動者來說，可以省去

房租開銷，又能與家人在一起，

因此多半會選擇從沿海地區返

鄉。在沿海地區勞動力大幅縮減

的情況下，就算加薪，恐怕也無

法徹底解決缺工的頭痛問題。

不只缺工、漲薪、優惠政

策改變，企業還得面對查稅、通

膨、升值等棘手問題，如此一

來，台商在中國還有優勢嗎？葉

飛呈樂觀地認為，台灣人就像打

不死的蟑螂，很有應變能力，其

中「創新能力」就是台商很寶貴

的資產。

不斷創新  

才能生存下去

身為專業膠帶的生產製造廠

商，地球綜合在2002年前往中國

珠海設廠，面對勞工工資調漲現

象，葉飛呈指出，因為地球綜合

在中國工廠並非屬於勞力密集，

而是屬於資本密集、技術密集，

因此影響並不大。

即便如此，葉飛呈還是強調

公司必須不斷創新，才有生存下

來的機會；在外人看來，生產膠

帶的地球綜合就像是再傳統不過

的傳統產業，如何創新？「從設

備、原料及生產技術著手」，葉

飛呈說。

像是從技術上改良，把容

易產生空氣污染物的油性膠帶轉

為水性膠帶；又如盡量將生產流

程自動化、減少人工製作，一來

降低人力成本，更重要的是可以

避免人為疏失的產生。確實，投

入研發是降低生產成本的一大利

器，但創新可不是只能從生產製

造端下手。

貼近消費者需求  

尋找動能

專門生產皮件的皇冠集團董

事長江永雄認為，「貼近消費者

需求，就是一個很重要的創新來

源。」

「為什麼海爾的洗衣機可以

洗蕃薯？」江永雄以海爾為例。

原來，這幾年中國積極推廣家電

下鄉，過程中卻發現農村洗衣機

故障率特別高的現象。為此，家

過去台商到中國設廠，主要考量是當地生產成本低，但隨著中國官方政策轉向，使得
生產條件日漸嚴苛，台商不得不思考未來發展。

創新力成決戰關鍵
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電大廠海爾特別派員實地訪查，

發現農民不是把洗衣機拿來洗衣

服而故障，而是用來洗蕃薯。

因為蕃薯剛挖起來都有泥土

附著，農民就想，洗衣機既然能

把衣服洗乾淨，應該也可以把蕃

薯洗乾淨，於是就把整簍整簍的

蕃薯倒進去洗衣機洗。經過一攪

動，蕃薯上的泥土是脫落了，但

因為洗衣機底盤較低，出水管硬

是被泥土給阻塞，當然就造成機

器故障。

發現農民對洗衣機的「另

類」用法，海爾並沒有選擇去

「教育市場」，告訴農民洗衣機

的正確用法，而是根據消費者需

求、改良公司產品，研發出真正

「可以洗蕃薯」的洗衣機。而江

永雄為了能瞭解消費者的使用狀

況，也常常觀察人們在使用皮件

上的習慣。像皇冠過去曾推出北

大學生專用的「北大箱」、清大

學生專用的「清大箱」，就是他

親自到北大及清華量測學生內務

櫃而有的創意傑作。

「三本」要到  

其中老闆更是關鍵

到中國經營近20年的皇冠

集團，算是台商比較早到中國開

拓的一批，現在皇冠在中國成為

皮件業的佼佼者，曾獲「中國最

具影響力品牌」、「中國箱包第

十二強之首」等獎項，許多人都

會問江永雄到中國投資之道。

江永雄提醒，到中國投資

一定要有三本，「本錢」、「本

事」跟「本人」，尤其是老闆本

人一定要到，不要想說只委託部

屬就好，因為最了解公司、產

業，且有決策力的還是老闆。

此外，一定要先弄清楚自

己的狀況再行動，有些人聽說中

國人多市場大、錢比較好賺，就

一股腦投入，結果到了當地發現

自己的產品沒有特色、沒有競爭

力，最後也是碰壁回來。

「如果你的產品只是跟別人

差不多，那就不用去中國了。」

他挑明著說。曾經有朋友託他把

便秘藥帶到中國販售，問對方

「這款藥和其他便秘藥有什麼不

同」？對方想一想說，「沒有什

麼不同」。「那吃下去通便的時

間會不會比別人快一點？」「應

該差不多⋯⋯」，「那過程會不

會比較不難受？」「應該差不多

⋯⋯」，「會不會比較沒有副作

用？」「應該差不多⋯⋯」。就

這樣對話了半個小時後，江永雄

只給了對方一個建議：「要不要

留在台灣就好。」

跑馬圈地時代已過  

精耕細作才能勝出

在生產條件不如過去的情

況下，加上中國官方擴大內需的

政策導向，許多人認為中國已

從「世界工廠」走向「世界市

場」，如何開拓市場，成為現在

最重要的經營課題。

當然，台商進入中國內需市

場也不是這1、2年的事，許多企

業早已透過連鎖加盟的方式，在

中國打下大片江山。比較知名的

像是麗嬰房，在中國的零售點將

近有1,400家、永和豆漿也以每中國已從「世界工廠」走向「世界市場」，如何開拓市場，成為企業最重要的經營課題。
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年60至100家的速度快速擴張、

象王洗衣有300家，其餘還有元

祖、85度C、呷哺呷哺（小火鍋

店，取其日文諧音）等廠商。

而就在大家還在討論如何擴

張連鎖店數、要採直營還是加盟

的經營之道時，中國最大的飾品

連鎖店廣州石頭記，卻要開始反

其道而行。

1990年即前往中國投資設

立工廠的廣州石頭記董事長蘇木

卿，在1996年決定開始進軍內需

市場後，將流行元素注入珠寶設

計，從創立品牌到拓展通路，短

短10年在中國就擁有1,200家專

賣店，分布在30多個省市的重要

地點，年營業額達3億人民幣。

但如今，蘇木卿卻決定不再

擴張加盟店數，而在2009年推出

佔地70畝的「石頭記礦物園」，

究竟他葫蘆裡賣的是什麼藥？

「過去我們擴張連鎖，為要把產

品送到客戶面前，現在，我們要

把客戶從四面八方拉過來，到園

區裡消費。」蘇木卿一語道破。

促使他有這個想法的，是因

為看到一家在全中國僅有2家專

賣店、卻創下年營業額超過8億

人民幣的公司，「我相信跑馬圈

地的時代已經過去了，現在必須

要『精耕細作』，才能創造更大

優勢。」

因此在石頭記礦物園裡，

不管是裝潢、陳列、攤位等，每

一項都非常講究，「我們要在這

裡打造最好的。」園區是由地下

寶石世界和地上奇石公園組成，

融入地質科學、珠寶文化、奇石

文化及休閒旅遊，是全球首創的

石文化觀光園區；「消費者到這

裡，不但可以欣賞各種原始寶石

及解說，還可以看到珠寶生產過

程，有吃有玩，很適合全家大小

一起來這裡旅遊。」

蘇木卿看上的，是中國近年

來火紅的旅遊商機，不僅如此，

礦物園的開設還可以省下龐大的

分銷費用。在中國房地產和勞

工工資齊漲的情況下，「過去一

間專賣店的年租金大約是10幾

萬，現在一年店租漲到200萬，

而過去一個員工每個月薪資大約

400至500元，現在則要4,000至

5,000元。」也難怪他會說「一

家礦物園的收入就可以抵1,000

家專賣店了。」

「20年前到中國人家會問：

『您來投資嗎？』10年前改問

『您來做生意嗎？』，現在到中

國，人家是問：『您來找工作

嗎？』。」在台商圈中流行著這

麼一段對話，突顯出台灣人在中

國的心酸。確實，中國近年來快

速發展，台商不論是要去「開工

廠」，還是「開市場」，都必須

保持靈活的經營策略、蓄積創新

能量，才能為企業締造優勢。■

（本文取材自台北市進出口商業

同業公會「東協10加1、ECFA之

商機與挑戰」論壇）
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