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1、 目的
沙烏地阿拉伯擁有豐富的原油存量（約佔全球25％），近年來國際油價上漲亦帶動該國經濟成長，讓沙國購買力更形堅強。塑膠工業是沙國僅次於石油、天然氣的最大產業，所需機器設備多仰賴進口，是台灣重要出口拓銷目標市場。
根據我國海關統計，近兩年(2006年至2008年)台灣機械產品在中東市場的需求呈現穩定成長，尤其是包裝及橡塑膠機械，2006年至2008年間平均成長更達14％以上，其中2007年塑膠機械、包裝機械、印刷機械成長幅度均在10%以上，印刷機械更大增39.3%，2008年台灣橡塑膠機械出口金額8,711萬美元，成長8.3％；2008年台灣包裝機械出口金額1,701萬美元，成長26.3％；而2008年印刷機械出口中東及近東金額6,982萬美元，則為減少10.3％，致業界相當看好當地市場潛力。
2006~2008年台灣橡塑膠機械/包裝機械/印刷機械出口中東市場金額
單位：萬美元;%
	
	2006年
	2007年
	2008年

	
	出口金額
	成長率
	出口金額
	成長率
	出口金額
	成長率

	橡塑膠機械
	7,128
	---
	8,042
	12.8
	8,711
	8.3

	包裝機械
	1,162
	---
	1,347
	15.9
	1,701
	26.3

	印刷機械
	5,589
	---
	7,784
	39.3
	6,982
	-10.3


資料來源：我國海關統計
「2009年沙烏地塑膠包裝印刷工業展（Saudi Plas/Pack/Print /Petrochem, Saudi PPPP 2009）」是沙烏地阿拉伯兩年一次的塑膠、包裝、印刷及石化展，上屆(2007年)參展商共有來自22國計221家業者，吸引來自中東10餘國超過1萬多名買主觀展，是我國相關業者搶攻中東市場的重要活動，特別是2008年9月金融海嘯發生以來，我國出口至中東地區亦受影響，為協助橡塑膠、包裝、印刷暨相關業者拓展該區，本局爰委託外貿協會籌組參展團赴沙拓銷，爭取商機，同時亦派員隨團考察執行成效。
本屆參團廠商包括：台灣薄膜、僑偉塑膠機械、鼎坤、亞塑、伯佳、崧明、峰明、三統、天崗、立地自然涼、昊佑、松之盛、台灣塑膠機械、頡懋、陸華、銓寶、尚吉祥、建鼎、威盟、笙祐等20家廠商 ，展出主要產品為：塑橡膠、包裝及印刷等領域之機器、模具、零組件、原料、成品及半成品等；行銷品項包括：封切機、吹袋設備、抽紗設備、塑膠射出成型機、押出吹瓶機、半自動PET拉吹機、塑膠回收造粒機、混合機、粉碎機、高速吹膜機、 高速印刷機、經編針織機、無結漁網機、橡膠機、氣化式冷風機、速型PP扁紗抽紗機、塑膠模具塑膠廢料回收製粒機、自動捲管捆包機、模具、膠版印刷機、膠帶塗佈機、自動化輸送機、PET寶特瓶拉吹機、軟性包裝材料等。
2、 行程內容
本次考察行程內容如下
10月16日：啟程並抵達沙國。
10月17日：前往展覽場地考察廠商佈展情形。
10月18日至21日：18日開幕考察展覽各項活動，21日閉幕。
10月22日：返國。
10月23日：抵達台灣。
3、 展覽活動內容：
茲就本展之特點說明如下：
(1) 參展時間：本展展覽時間為下午4時30分至晚間9時30分，並非如一般展覽時間由上午展出至下午，主要原因為當地白天氣溫高達攝氏35-40度，為避開白日之高溫，故展覽時間延至下午4時30分開始，展覽時間為5小時。據悉早期沙國辦理展覽，將展覽時間分割成兩段：上午9時至中午1時結束，休息3小時後，再由下午4時開始至晚上8時，此舉造成參展廠商往返奔波極為不便，遂改為目前之展覽時間。
(2) 參展地點：在沙國利雅德國際展覽中心舉行，該展覽中心係由2009年4月起用，迄展覽期間為止僅辦理過3展，屋頂外觀呈現兩個高低之波浪型，展區集中在較高之波浪處，較低處則為觀展者走道、出入口、報到處，服務櫃檯、VIP room、餐廳等，展覽中心內部供展覽面積達15000平方公尺，外面則為5000平方公尺的停車場，可停放1500部車輛。
(3) 參展廠商家數：全球共23國，350家廠商參展，以中東地區廠商佔大多數，又以沙國當地廠商為主，亞洲國家包括南亞的印度、巴基斯坦，東南亞的泰國，東亞部分以我國主要競爭對手：韓國、中國大陸廠商參加。
(4) 我商參展情形：我國共有20家廠商參展，其中15家廠商共租用26個攤位參展，5家廠商提供型錄，於貿協攤位展出。
4、 心得及建議
(1) 心得：
1. 主辦單位展前作業配合不足
(1)展館電源配合問題
由於本展印刷、包裝、塑膠、石化等相關機械屬大型機具(如長達4、5公尺之塑膠袋印刷、切割機、高達3層樓高之吹袋機等)，本次台灣有6家廠商展出實體機械並實地操作，故展前試車非常重要。我商為爭取時效，以展現良好的施作成果，即提早於展出前1日上午10時進場佈展安裝，惟俟我商安裝完成後，卻發現部份廠商攤位無電力供應，機器無法運轉，此外亦廠商機器運作後所排放之廢水，無法順利排出，均造成相當不便。後經我方人員向館方了解得知需俟參展廠商全部安裝完成後才可進行相關測試，由於各國廠商佈展時間均不同，雖我商已完成佈置，也只能等待他國廠商安裝完畢，因此以實體機械之展出勢須了解展館提供相關資源及作業時間，以免浪費時間。
(2)場地佈置問題
a.攤位地磚未固定：本展攤位地面裝潢係由一片片30cm*30cm之毛質地磚所組合而成，但有部分毛質地磚黏貼於展館地面上，有部分則未黏實於地面而產生滑動現象，若買家來攤位內洽談，踩到滑動地磚，恐有跌倒受傷之虞，故我方人員要求展覽裝潢公司針對地面裝潢詳細檢視，並做必要之補強。
b.相關展示所需用品未準時送達：展前1日我商抵達會場佈展時，發現攤位內相關展示設備仍未備齊，例如有廠商反應該公司申請一只show case未到，經貿協人員向廠商反應得知當日無法送達，故該廠商僅能於開展當日儘速完成show case組裝與相關展品之陳列。
c.展場安全問題：(a)展前1日各廠商忙於佈展時，緊鄰我商攤位之韓國廠商攤位電線突然起火，引起一陣恐慌，幸好展場工作人員及時趕到處理，未釀成大禍，此次小型火災疑因電線不堪負載所引發，故展場電載負荷需小心審慎，以免發生重大意外。(b)為突顯台灣館之位置以及廠商名稱，在台灣館各攤位上方均以延伸支架方式架設一支強力照明燈照射台灣廠商之塑膠布質看板，惟在開展後，發現有一台灣廠商攤位之支架傾斜使照明燈直接貼在塑膠布看板上，在照明燈散發的熱源下，塑膠布看板逐漸被融蝕出一個洞，且有逐漸擴大趨勢，幸好及早發現，將傾斜之照明燈調整至正確位置，才不致影響台灣形象。
2. 台灣館氣勢可再加強
(1)本次台灣館形象看板係以淺藍色塑膠布製成，上面印有藍色Taiwan字樣，以淺藍色底加藍色字體，加上塑膠布材質，質地較軟，感覺氣勢不夠強。
(2)展出大型機械之廠商，因機械體型較大，無法以標準攤位展出，也無印製廠商名稱於看板上，故僅能以置於地面之直立燈箱方式呈現，但買主來訪時仍無法於第一時間知悉該廠商之名稱，較難達到宣傳效果。
3. 參展仍屬較佳之行銷方式
據拜訪參展廠商得知，以往行銷方式係以寄型錄及刊登廣告為主，此二種方式所耗成本較低，但成效不佳，主要是買主看到型錄及廣告大多沒有留下深刻印象，目前廠商認為參展仍然是效果最佳的行銷方式，透過攤位的呈現，廠商不但可以直接提供型錄予買主且可和買主面對面洽談，了解雙方的特性及需求，即使於展覽當下無法達成交易，但是洽談已充分溝通並留下聯絡資料，為日後合作打下基礎。有些廠商表示，本次展覽是以包裝、塑膠、印刷及石化等大型機械為主，購置一台機器成本甚高，且須考慮後續維修保養問題，因此買主需花較多時間考慮，多方比較審慎評估，才會下單。許多情況是在參展後多年，雙方持續連繫，才達成交易，因此本產業的拓銷需長時間經營。
相關廠商對本產業的品牌行銷問題表示需視產品的特性而定，例如以生產模具(mould)為主的廠商，係按買主的要求，生產其產品，以供買主作為生產最終產品的一部分，例如製作塑膠桶模具的廠商依生產油漆的買主訂單製作的模具，以供買主製作塑膠桶作為盛裝油漆之用，只要製成品符合買主的要求，品牌相對而言並非重要，主要是買主的口碑與信賴。惟若生產的是最終產品，供消費者直接使用，則品牌較為重要。
4. 沙國民風、氣候特殊
本次考察觀察心得如下：
(1)宗教影響生活：沙烏地阿拉伯仍是一個相當保守的回教國家，回教教義強力支配該國生活行為，該國禁酒及相關娛樂，女性社會地位較低(展場中除中國大陸有女性工作人員外沒有其他女性)，本地女性外出需著黑袍、蒙面紗(外籍女性無需蒙面，但仍需著黑袍)，即使天氣再熱，男性亦不得穿短褲於公共場合。另外該國民眾一日要朝拜回教真主阿拉5次，每次30分鍾，包括日出前、日出後、中午、日落前、日落後，朝拜時商店關燈不得交易，展覽時亦須關一半的燈。
(2)天氣炙熱、氣候乾燥：展覽時間為10 月中旬已屬秋天，惟當地白天最高溫度仍高達攝氏40度，且沙國屬沙漠型氣候，十分乾燥。
(3)在沙國經商重視人脈：沙國原為遊牧民族，家族意識較強，對他人防衛心重，生性較猜疑，因此在沙國經商，必須要與其打好關係，建立人脈才好做生意。
(二)建議
1. 新興地區市場的開拓：據悉參與本次展覽之廠商皆以當地(沙烏地阿拉伯)市場為主要拓銷對象，但是已有業者著眼於更新興的市場，如北非，包括突尼西亞、利比亞、坦尚尼亞等國，或是西亞的伊朗，該地區政府為促進投資、增加就業，對於購買機械設備之支出，訂定稅金抵減優惠措施，故以我商產品的價格及品質而言，仍有相當大的拓展機會，為協助我商開拓該市場，建議可即刻進行市場調查與研究我商可參與之展覽，俾利搶得先機。
2. 保持與競爭對手國之領先優勢：本次展覽中國大陸共18家廠商參加，也以國家形象館展出，惟由現場觀察得知，買主來我商攤位洽詢時，多會問及：China or Taiwan?當我商復以Taiwan，買主多表示認同我商產品之優良，顯示我國在此產業之相關產品仍優於中國大陸，惟面臨中國大陸的強勢挑戰，建議我國相關產官學界應共同研究以保持與競爭對手國之領先優勢。
3. 掌握主辦單位之辦理進度：如前所述開展前1日我商所需之展覽物品仍未備齊，或展覽裝潢未盡完善、展覽所需電力能源未能配合提供等問題，影響我商佈展進度，由於沙烏地阿拉伯民風特殊，處事步調較緩，建議我方於該國參展時應事先洽詢承辦展覽相關單位之處理進度與方法。
4. 台灣館區呈現方式可更凸顯並爭取認同：此次我國形象區以較淺色系呈現，相較於韓國、中國大陸、奧地利、美國以紅黃色彩方式，應有更佳的彰顯效果，建議我方可參考調整，另文字除英文外，應可適時以當地文字(阿文)以爭取認同。
5. 本展值得參加：本次我商共有僑偉、鼎坤、亞塑、台灣機械中心、立地自然涼、峰明等6家廠商有實體機械展出，並以全部於會展中售出，現場成交金額488萬美元，預估後續成交金額1005萬美元，多數廠商表示願意再參加此次展覽，建議我國仍可持續參加本展。
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