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摘　　　要

有鑑於台灣缺乏世界知名的品牌一直讓台灣擺脫不了代工角色的宿命，而讓龐大的行銷與研發產生的利潤拱手讓人。加工出口區管理處近年來積極於開發中國家，推動國際行銷及工業合作，目的即在於為台灣產業打開國際通路，善用台灣多年來累積的工業技術以及智慧，結合開發中國家廉價之土地、勞力等資源，發展一個以台灣為基地，全球為範疇之運籌管理模式。目前鎖定的地區有印度、越南、印尼、塞內加爾等。
印度是一個擁有豐富天然資源的國家，其人口超過十億人僅次於中國大陸而居世界第二，市場消費潛力不容小覷，本次赴印度預期達成之目的如下：
一、協助國際行銷公司於印度尋找貿易合作伙伴。

二、協助國際行銷公司透過中印雙方工業合作模式，拓展印度當地通路及市場。

    透過本次的造訪，我們發現印度是一個具備潛力的消費市

場，而廠商欲打入該市場必須考量三個關鍵要素：價格、品質

/品牌，以及服務。
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1、 目的

台灣，是一個擁有豐富製造業基礎與優秀人力資源的寶島，特別是在電子產品、相關零件產業、傳統工業…等等，無一不是台灣人經年累月的技術結晶所獲得的成果。然而，缺乏世界知名的台灣品牌一直讓台灣擺脫不了代工角色的宿命，多數的廠商只能賺取微薄的血汗錢，而讓龐大的行銷與研發產生的利潤拱手讓人。

加工出口區管理處近年來積極於開發中國家，推動國際行銷及工業合作，目的即在於為台灣產業打開國際通路，善用台灣多年來累積的工業技術以及智慧，結合開發中國家廉價之土地、勞力等資源，發展一個以台灣為基地，全球為範疇之運籌管理模式。目前鎖定的地區有印度、越南、印尼、塞內加爾等。
印度是一個擁有豐富天然資源的國家，其人口超過十億人僅次於中國大陸而居世界第二，市場消費潛力不容小覷，本次赴印度預期達成之目的如下：
一、協助國際行銷公司於印度尋找貿易合作伙伴。

二、協助國際行銷公司透過中印雙方工業合作模式，拓展印度當地通路及市場。

2、 過程內容

1、 行程安排
	日期
	地點
	行程內容

	8/25（三）
	高雄→台北→印度德里
	· 啟程

	8/26（四）
	印度德里
	· 拜訪電腦相關產品通路商GRAFFITI INFOTEC Ltd.及SHIV SHAKTI Cmputers.

· 拜訪國際貨運承攬業者BAX Global India Ltd.

	8/27（五）
	印度德里
	· 拜訪電腦相關產品通路商Intex Technologies(India)Ltd., TECH-COM, HIMALAYAN TIMES PVT. LTD., Multilink Computers Pvt. Ltd.

	日期
	地點
	行程內容

	8/28（六）
	印度Jalandhar
	· 拜訪手工具五金製造商AJAY INDUSTRIES

	8/29（日）
	印度Jalandhar
	· 拜訪手工具五金製造商AJAY INDUSTRIES

	8/30（一）
	印度德里
	· 拜訪電腦相關產品通路商GRAFFITI INFOTEC Ltd., Multilink Computers Pvt. Ltd.及監視系統通路商AV SYSTEMS

	8/31（二）
	印度德里→台北→高雄
	· 返國


2、 具體成果

本次協同管理處輔導成立之國際行銷公司台資電國際股份有限公司前往印度，由AJAY INDUSTRIES副總裁MR. Goswami全程陪同，實地造訪當地產品通路商及國際貨運承攬業者，除了對於印度當地市場有更深一層體認外，也獲得當地通路商不少的回響，茲將具體成果分述如下：

（一）GRAFFITI INFOTEC Ltd.
    GRAFFITI INFOTEC Ltd為筆記型電腦之通路商，主要代理SONY及TOSHIBA等知名廠牌之筆記型電腦。經與該公司負責人Suneel Bhagat會談後，該負責人對於台灣製造之產品深具信心，有鑑於印度市場幾近95%為中國大陸製造產品，價格低廉，但品質多半不佳，深為當地人所詬病。故建議台商欲打開印度市場，應以台灣生產之產品，打上台灣品牌並以低價位策略搶佔市場占有率。成功案例如Ben-Q筆記型電腦，以一台大約六百美元價位的電腦，順利地搶攻當地市場。

    Suneel Bhagat當下即對國際行銷公司下達嘗試性訂單，包括22吋TV/Monitor LCD、門禁監控系統、Panel PC、平面喇叭、擴音設備、記憶卡讀卡機、IP電話…等，視市場反應，將陸續增加出貨量。
（二）SHIV SHAKTI Cmputers.
    SHIV SHAKTI Cmputers.為全國性連瑣電腦通路集團，主要代理HP、LG、Seagate、SAMSUNG產品。該公司每月產品銷售量大致如下：                     單位：千個/月

	產品

名稱
	CD recorder
	主機板
	滑鼠
	鍵盤
	擴音器
	DVD

	銷售量
	3,000
	25
	35
	20
	5
	2


    該公司要求國際行銷公司報價項目如下：15吋LCD、17吋LCD及P4 CPU，並表示：如果台灣製造的產品在價格上能更具備競爭力，該集團非常樂意進口台灣產品以取代中國大陸產品。

（三）BAX Global India Ltd.
    BAX Global India Ltd. 為一國際貨運承攬業者兼報關業者，此次造訪該公司主要為瞭解電腦相關產品進口關稅、通關以及運輸費用等議題。近年來，印度政府實施經濟改革政策係以加強經濟國際化、自由化及回歸市場機制為主軸，對於進口稅率亦逐年調降，以達到貿易自由化。筆記型電腦及桌上型電腦整台進口稅率為17%，部份零組件如主機板則為零稅率，LCD/TV Monitor及擴音器則為40%。故以筆記型電腦及桌上型電腦為例，知名大廠如Hp等，均在印度當地設組裝線進行組裝以降低進口成本。

（四）Intex Technologies(India)Ltd.
    該公司為全國性之電腦相關產品通路商，每年營收約四千八百萬美元，主要產品為電腦主機、鍵盤、滑鼠、擴音器、數位相機…等。該公司要求報價項目如下：擴音器、數位相機、門禁監視系統。

（五）Multilink Computers Pvt. Ltd.

    該公司主要產品為電腦主機、數據機、鍵盤、滑鼠、擴音器、數位相機…等，代理廠牌有Kodak、CREATIVE、OLYMPUS、UMAX等。該公司要求報價項目為數位相機、IP電話。

（六）AJAY INDUSTRIES
    該公司成立於1973年，位於印度Jalandhar，為一手工具五金製造商，目前總員工數約五百人，每年營收約三百萬美元，本次出訪主要由該公司副總裁MR. Goswami負責接洽。MR. Goswami有鑑於傳統產業所創造之產值有限，現正積極拓展國際貿易領域，以爭取更高的收益。

此次會談中，MR. Goswami對於管理處現正推動之國際行銷及工業合作以及工業貨發中心之作法深表贊同，並且非常樂意與台灣之國際行銷公司合作，他以親身對於印度市場的觀察，表示以下項目之合作方向。

1.筆記型電腦

(1)價格：印度市場為一高度價格導向之市場，唯有以低價策略，才能快速搶佔市場占有率。因此，長久之道應於印度當地設組裝線，以降低成本進一步反應售價。此組裝線可由國際行銷公司與AJAY INDUSTRIES合資成立。
(2)品牌：建議開發代理台灣知名品牌，但目前尚未於印度市場者，例如，ASUS或SENAO等，因印度消費者具高度之品牌迷思，以台灣知名品牌較容易被當地消費者接受。

 (3)售後服務：產品於保證期間內，遇任何問題，均應負責修護或更換新品，建議每批進口產品批量中，多供給1%~2%為預備更換用。

2.數位相機

目前此項產品在印度正處於起飛階段，世界知名品牌如日本SONY及Kodak，韓國LG及SAMSUNG，均已進入市場，更有為數不少的中國大陸製數位相機充斥市面，但品質不佳。AJAY INDUSTRIES期望能代理台灣知名品牌之數位相機，預估每年將有五十萬台之銷售量。

3.健身器材

    印度消費者對於健身活動日感興趣，以MR. Goswami的觀察，在Jalandhar每月估計約有四個四十呎貨櫃之需求。AJAY INDUSTRIES期望透過國際行銷公司，在台灣搜尋合適之健身器材製造商，包括跑步機、健身腳踏車等。本案已透過管理處輔導成立之台輪國際行銷公司配合辦理中。

4.門禁監控系統

    MR. Goswami對於門禁監控系統，包括感應卡設備等非常感興趣。他表示有意願於印度設立組裝工廠，目標市場在於辦公大樓、各大小賣場、汽車防盜…等等。本案由台資電國際股份有限公司負責處理中。

    以上四個項目將列為中印雙方合作之基本要項，初期規劃首批進口一至二個四十呎貨櫃以測試當地市場反應，預計將來在先以北印度之新德里為基礎，設置工業發貨中心，從事相關產品之集貨、分貨、以及組裝活動。其次，再擴展至西印度孟買、東印度加爾各答及南印度的清奈等地分設工業發貨中心，以建置印度全國之配送服務網路。

3、 心得與建議

1、 心得

印度是一個擁有十億以上人口的大國，人口數僅次於中國大陸而居世界第二，其年經濟成長率亦保持約5%之水準，國內消費能力實不容忽視。然而，不容否認地，印度市場是一個高度價格導向的市場，價格幾乎成為消費者決策的唯一因素，因此，我們也不難想像在印度市場中，中國大陸製造的產品幾乎佔95%的市場占有率。但是，中國大陸產品為了降低成本以強化市場競爭力，往往在品質方面難以有較佳的表現。於是，漸漸地消費意識抬頭的結果，促使消費者尋求一個高品質的產品，以減少產品因故障所產生的退貨、維修、糾紛協調以及等待的成本。

這次造訪過程中，我們發現台灣生產的產品在印度消費者心目中的印象，明顯優於中國大陸產品，特別是在產品品質方面，如果能夠在價格方面，同樣地具備競爭優勢，如此一來，台灣製造之產品一定能順利打進印度市場。

本處推動工業發貨中心目的之一即在開發中國家，架構低成本與高效率的物流體系，以降低生產成本，提昇廠商競爭力，透過此一系統之運作，將有效地讓台灣生產之高品質產品，以合理的價位成功地行銷全球。

2、 建議

藉由本次協同國際行銷公司造訪印度之旅，茲列出以下幾點建議，提供有意打進印度市場之廠商參考。

（1） 價格

　　如前所述，印度市場是一個高度價格導向市場，價格幾乎決定一切，許多廠商因為承受不了遽烈的價格競爭，紛紛退出市場。因此，如欲打入印度市場，一定要考慮種種可能降低成本的方法，例如，筆記型電腦進口方面，透過設置於當地的工業發貨中心，以零組件進口後再行組裝，取代整台成品進口，一方面，因為部份電腦零組件為零稅率（如主機板），可節省總進口稅額；二方面，可利用當地廉價的人力資源，減少勞力成本。

（2） 品質與品牌

　　印度消費者對於品質的重視歸因於消費者意識抬頭的結果，中國大陸產品長期以來對於產品品質的管控不嚴，導致消費者抱怨聲四起。台灣產品品質在印度消費者心中，僅次於日本，深受當地消費者的肯定，而“Made in Taiwan”更成為品質保證。

　　此外，在品牌方面，印度消費者具有強烈品牌迷思，部份台灣品牌（如Acer、ASUS、Ben-Q）在印度消費者心目中已建立良好的印象。在此，建議國際行銷公司以台灣自有品牌為主打，逐步深耕市場，建立消費者之品牌忠誠度。

（3） 服務

服務主要指售後服務，此亦為市場策略中重要的一環，也是最複雜的一環，因為產品銷售完成後，所衍生產品維修、保固、更換…等服務種類繁多，所涉及的服務架構體系複雜，倘若欲建立一個完整的服務架構體系，除了必須花費坈長的時間外，所須的成本亦難估計。因此，國際行銷公司可以與當地現有之通路商建立策略聯盟關係，利用該通路商現成之配送服務系統，提供當地消費者完善的售後服務。
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