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擁有龐大人口紅利的越南，近年來經濟快速起飛帶動龐大內需，地理位置更使其具備搶攻東協市場優

勢，有鑑於此，越南已經成為台商非常重要的市場，搶攻越南，是一場台商不能輸的競賽。
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東協協門戶＋人口紅利

在
大前研一提出的「維他命10國」中，亞洲國家

有3個，分別為越南、泰國與印尼。這3個國

家皆為東協10國成員國之一，因此更是全球企業的

兵家必爭之地，因為，東協市場可以綿延到中國、印

度與紐澳等各大市場。已經深入布局東協國家的三陽

工業指出，東協國家地理位置具備優勢，上連中國及

東北亞，控制印度洋到南中國海的通道；下可抵達紐

澳；西進可穿越中南半島，連接龐大的印度市場。

越南吸引外資4大關鍵

在泰國、印尼與越南這3個東協國家中，越南在

2010年經濟成長率高達6.78%，高於印尼的6.1%，雖

然低於泰國的7.8%，但因越南較泰國具備政經環境

穩定與人口紅利等優勢，因此更受國際游資青睞。

另外，根據越南統計局資料顯示，在全球經濟

面臨衰退之際，2011年越南經濟成長率雖然較2010

年低，但仍有5.89%，顯示越南經濟成長動能依舊，

預估2012年也可以達到6%以上。深入探討越南近年

來經濟成長加速的原因，大抵上包括以下幾個因素： 

關鍵1�具備人口紅利優勢

根據越南中央統計局的資料顯示，2010年越南

人口數量將近8,693萬人，比泰國6,540萬人口多出

32.9%，2011年人口數進一步增加到9,150萬人，

龐大人口帶來不小的內需商機。據估，越南人口在

2015年將達到9,400萬人，到了2020年可望突破1

億，不斷增加的人口數，顯示越南人口紅利優勢未來

還會持續延續。

關鍵2�人民年輕消費力旺盛

20年前就前往越南經商，以食品餐飲為主要經

銷商品的大發富德總經理許玉林指出，1975年越戰

後嬰兒，讓越南成為全世界人口最年輕的國家，根據

統計，越南人口多達65%低於35歲，年輕旺盛的消費

力，造就越南現在誘人的內需市場，再加上國家經濟

正全面起飛，基礎設施投資需求龐大，帶動經濟成

長，更進一步提高人民所得而加強其消費能力。

對越南人有很深認識的許玉林更強調，越南民

族文化的特性之一為：「今朝有酒今朝醉」，因此，

絕大多數人只要有錢，就會拿出來消費，再加上當地

人民有面子至上的習慣，因此對於購買高價進口商

品，可說一點都不手軟。

許玉林進一步指出，在越南，進口商品充斥市

場，尤其對車子與機車的選擇，更以價格來斷定品質

和價值。以機車產品為例，就算必須花費越南人2～

3年的收入，一般收入的越南人，也肯砸錢買機車，

越南　
拓銷東南亞市場首站
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這也正是台灣三陽工業的速克達機車，或是日本的

HONDA、YAMAHA品牌，可以在越南打下一片天的

原因。進入越南長達20年的三陽工業，當初之所以

及早在越南投資設廠，其中關鍵因素之一就是看中越

南龐大的內需人口與消費潛力。

關鍵3�前進東協市場的重要基地

做為東協10國人口第2多的國家，越南被許多企

業視為前進東協市場的重要基地。例如，三陽工業就

在越南設廠，透過東協自由貿易協定的優惠稅率，企

圖搶攻人口高達5.6億、GDP高達1.2兆的東協市場。

關鍵4�政經、文化與地理優勢

此外，越南還具備政治安定、經濟快速起飛、

政府積極實施各種投資優惠政策，及勞動力便宜等因

素，對台商而言，越南更具備地理位置佳與文化接近

等利基。

在交通上，台灣飛行到越南僅需3個小時，船

運航程時間也在5天之內，文化上，越南人多篤信佛

教，並且認同華人文化，有助於台商前往投資。

前進越南 先洞悉經營環境

前進新市場布局，首重掌握該市場的特性。除

了事前投資資訊的蒐集，也要親自前往當地考察投資

環境，才能確切掌握法規、市場、經營與環境等層面

的狀況。

首先，在法規面，台商必須注意投資法、企業

法、勞動法與進出口相關法規，尤其越南在加入世界

貿易組織之後，開放外資100%成立公司，外資不用

再採取合資企業模式到越南經營，這讓過去大家習以

為常利用人頭開設公司的情況，逐漸消彌，因此，如

果現在企業還用人頭公司進行經營，不僅容易成為當

地不肖官員勒索的對象，更可能被所使用的人頭，吃

掉公司的經營權，因此，台商都應該避免使用人頭經

營公司的不法情事。

而在市場經營上，企業要掌握的重點更多。首

越南政經環境穩定、經濟快速成長，再加上65%的人口低於35歲，吸引各國企業進駐。
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先，許玉林分析，由於「慢步調」是越南的常態，因

此台商要有耐磨耐操的本事。一定要具備「三本」才

能迎戰拉長的戰線，所謂三本，即經營者「本人」要

積極投入，「本錢」與「本事」也不可缺少。 

論及本錢，前進越南的經營成本並不低，以越

南最大的都市胡志明市為例，不管是有形或無形的費

用都很高，其中有形的成本包括勞動人力費用、租金

與生活費，無形的成本則如當地政府官員經常性的索

賄情事。對此，許玉林建議台商可以找適合策略聯盟

的台灣廠商一同進入越南市場，或是與在越南發展多

年的台商合作，最好是選擇相同行業但是品項不同的

合作廠商，如此一來可以共同分攤投入市場的費用，

達到資源分享之外，並可透過互補效益提升競爭力。

另外，人力的運用策略也非常重要，由於越南

加入世界貿易組織後，全球大企業紛紛前往投資，因

此目前越南已經出現嚴重的人才荒，尤其管理層面的

人才更是缺乏，台商除了得找到具備道德操守的台籍

或越籍幹部之外，更要有培育人才的準備與心態。

在經營模式的選擇上，由於拓展越南內銷市場

有其困難度，因此三陽工業建議，台商初期可以採取

將越南做為製造基地，以外銷出口產品為先期策略，

如果真要做內銷市場，則必須擬定詳細的經營規畫，

並且有做長期經營的準備，包括通路的找尋以及帳款

的收取，都是必須注意的重點。

最後，在環境面，越南的基

本原料多仰賴進口，基礎設施也

相對不足，並且經常因為缺電造

成經營成本的上升，對此台商前

往投資時，最好先做好相關因應

策略。

拓銷現況 

食、住、行3大相關產業

觀察目前台商在越南市場的

發展，在食、住、行等3大領域已

有相當成功的布局。

食�在地原料＋在地生產

包括味丹、大發富德等公司，都已經是當地非

常知名的食品廠商，其中味丹更是非常成功的品牌。

味丹公司指出，越南土壤肥沃，可大量生產澱粉含量

超過30%的木薯澱粉產品，味丹藉此直接向當地農夫

購買木薯根作為原料，並在越南建設3座木薯澱粉生

產工廠。

味丹每年產出總量超過數十萬公噸的木薯澱

粉，其成功的布局不僅讓越南人將「味精」稱為「味

丹」，從原料到工廠都用越南的資源，更使該公司扮

演越南經濟成長的重要角色。另外，大發富德則以中

秋月餅與蛋糕，在越南市場受到很大的歡迎。

住�城市開發需求殷切

在住的領域，則有中央貿易開發集團在胡志明

市的大型造鎮開發計畫。早在1989年中央貿易就尋

找在開發中國家投資的可能性，經過評估，有鑑於越

南缺少工作機會、城市擁擠陳舊，越南高度需要開發

商為其進行城市開發，因此該公司於1993年成立富

美興聯營公司，投入開發越南南西貢開發區和興建阮

文靈大道。

行�積極進軍代步工具

在行的領域，除了三陽工業成功擠進越南前三

使用在地材料、在地生產，讓台灣食品商在越南扮演推動經濟成長的重要推手。
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大機車製造廠，並將SYA與SYNDA兩個品牌深入越南

消費者的心。

台灣自有汽車品牌納智捷（LUXGEN）也已於

2010年12月進軍越南，除了在越南的平陽省及胡志

明市同時啟用兩座汽車生活館，並於越南河內成立經

銷點。

經營越南市場4大策略

綜觀台商投入越南市場的經驗來看，要成功經

營越南市場，必須掌握越南的在地化特性與需求，然

後施以正確的決策，才能成功拓展市場。大致上，從

越南的市場狀況，廠商前往布局可以採取4大策略。

策略1�打造品牌形象

以大發富德為例，該公司在越南市場一開始經

營，就積極打造所屬的logo與slogon，加強與客戶的

連結，許玉林強調，大發富德掌握中文與越南文字的

不同，中文為象形文字，著重字型與結構，而越文為

拼音體系，著重發音與音韻，藉由掌握這些差異，讓

大發富德創造出符合越南人品味的品牌識別。

策略2�行銷強調創造價值感

由於越南人愛好品牌，因此企業的行銷策略如

果能夠創造出價值感，則會更受到越南消費者的喜

愛。例如，大發富德在銷售中秋節月餅的行銷策略

上，強調「慢了買不到、中秋前不打折扣」等銷售手

法，創造出大發禮品的價值感而更受消費者青睞。

另外，產品包裝的創新也是行銷重點策略，許

玉林說，大發富德每年都會將台灣既有禮盒包裝，有

計畫的帶入越南市場，讓大發富德在越南市場的禮盒

設計，能持續創新吸引消費者。

了解到越南「水墨漆畫」藝術聞名世界，大發

採取與越南知名漆畫畫家合作，以連結越南文化的模

式做出高級漆畫禮盒，滿足越南人的民族自尊心，包

括越南總理和黨主席都會買單，更別論一般消費者。

策略3�社會公益不可少

許玉林說，越南是具備高度浪漫與同情心的民

族，因此做慈善活動的企業，常能取得媒體的好感和

協助。對此，大發常利用慈善活動為企業打知名度，

這樣的企業形象效果打造，可能比高價買廣告來得有

公信力。

另外，味丹越南也從不間斷進行各種慈善活

動，例如2012年7月底，味丹越南趁著越南榮軍烈士

65週年紀念日捐贈將近3億盾的善款給有功榮軍的家

庭。類似這樣的捐贈與公益活動，已經是味丹越南公

司的家常便飯。

策略4�深入思考自我競爭力

除了針對越南市場做布局的前3項策略，最重要

的是，台商必須深度審視自我競爭力所在，才能夠用

最正確、省力的方式，成功經營越南市場，許玉林

說，包括自己在台灣為什麼會成功，是基於生產或銷

售優勢？或是在台灣的商品符合越南市場嗎？都是必

須自我掌握的重點。

對台商而言，越南是一個高門檻、低競爭的市

場。不同於中國大陸跟台灣有著語言與文化相同的淵

源，越南市場的官方語言為越南語，因此台商進入障

礙較高，但是，因為越南人具備容易被滿足的文化特

性，因此競爭相對較低。有鑑於此，台商如果可以順

利跨越進入門檻，之後成功的機會並不低。■

1 分鐘掌握越南
■  人口數：8,693萬

■  土地面積：32.96萬平方公里

■  國內生產毛額（GDP）：2011年約1,119億美元

■ �語言：官方語言為越語、略通英語、華語、俄語及法語，

粵語可在南部華人間溝通。

■  重要產業：汽車、食品、紡織、機械

■  其他經濟重要指標：2011出口總額984億美元、進口總額

1,052億美元、外債490億美元，占GDP之41.5％、平均每人

國民所得1,300美元。

      資料整理：劉麗惠
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