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1、 背景說明

近年來在金融海嘯的衝擊下，新興市場經濟體仍維持經濟穩定成長．且經濟成長遠優於歐美先進國，已成為全球經濟發展之重要動能，各國開始關注新興國家市場拓銷。

我國係以外銷為導向，對外貿易是我國經濟成長的主要動能。2012年以來，我國出口受到歐債危機等國際情勢的影響，呈現減退的情勢。為期於短期提振出口力道，經濟部國際貿易局(以下簡稱本局)陸續研擬振興出口之精進作法。其中於2012年5月推出之「101出口龍騰計畫」，規劃密集籌組海外展團協助廠商拓銷新興市場。「中東歐暨巴爾幹潛力市場拓銷團」即為「101出口龍騰計畫」下之重要工作項目，亦為2012年下半年度拓展新興市場指標活動之一。
本次「中東歐暨巴爾幹潛力市場拓銷團」赴訪拓銷之國家，包括塞爾維亞、羅馬尼亞、烏克蘭及俄羅斯等四國，為近期經濟成長之國家，具有拓銷商機。該等國家除俄羅斯外，對我國廠商而言較為陌生，廠商為實地赴訪瞭解該等市場發展現況進而開發市場商機，報名參團極為踴躍，總計有46家廠商、64人參團。

鑒於擴大新興市場出口及促進出口市場多元為我出口拓銷之重要推動方向，為能增進對中東歐國家經貿現況了解、實地考察本局委託外貿協會籌辦本拓銷團之實效，並透過與廠商密集互動掌握廠商拓銷海外市場面臨之問題及需政府協助事項，以利精進日後拓銷活動之規劃及推動，爰奉派隨團參與考察。
2、 四國經貿現況簡介
（1） 塞爾維亞

前南斯拉夫社會主義聯邦共和國（簡稱南聯邦）為構成巴爾幹半島的重要支柱，在1992年開始解體，迄2008年共分裂為塞爾維亞、波士尼亞、克羅埃西亞、斯洛維尼亞、馬其頓、蒙特內哥羅及科索沃7國，塞爾維亞為前南聯邦中最大及最主要國家。塞爾維亞人口730萬，為東南歐第2大消費市場。近年隨著戰爭陰影的逐步去除，壓抑的市場需求漸獲釋放，經濟開始成長。

塞爾維亞因地緣及歷史，與歐盟和俄羅斯關係密切，其與歐盟（EU）及歐洲自由貿易聯盟（EFTA，會員國瑞士、挪威、冰島、列支敦士登）簽有免關稅協定；與美國及俄國亦訂有優惠關稅協定。塞國並為中歐自由貿易聯盟 (Central European Free Trade Agreement，CEFTA)成員國之一，CEFTA一般被視為正式加入歐盟的前哨站。塞國政府近年進行了許多艱苦的改革，終於在2012年3月取得歐盟候選國地位；並希望儘早加入WTO，加速與國際接軌。

依據塞爾維亞投資暨出口推廣局（SIEPA）資料，該國主要進口產品為石油天然氣、汽車、機器、電機設備、金屬原物料、醫藥及鋼鐵等，主要進口國家為俄羅斯、德國、義大利、中國大陸及匈牙利；主要出口產品則為鋼鐵、金屬原物料、電機設備、穀物、水果蔬菜、紡織服飾成衣與配件及工業製品等，主要出口國家則為德國、義大利及鄰近之波士尼亞、蒙特內哥羅與羅馬尼亞。2011年我國對塞國出口僅923萬美元（較2010年成長13.25%），我國主要出口產品為電腦/手機等資通訊產品、醫療器材及手工具等；我國對塞國進口則亦僅120萬美元（較2010年成長56.11%），主要進口產品為橡膠氣胎、蓄電池及成衣等。

過去20年，我國人難以入境塞國，雙方交流甚少，入境塞國問題於2012年4月獲得突破，我國廠商赴塞國簽證，雖仍需送往第3國申請，惟程序及作業時間已大幅簡化，此項便利將加速我國廠商開發塞國市場的意願。
（2） 羅馬尼亞
羅馬尼亞為巴爾幹半島最大國家，人口約有2,020萬，土地面積23萬多平方公里，約為台灣的6.6倍。羅國2001至2008年平均經濟成長率超過6%，2007年加入歐盟後，關稅與歐盟其他國家相同，無論是政治、經濟、商業、觀光、文化、教育、環保等各項制度歐盟化，又接受歐盟大量金援(2007至2012年，平均每年提供羅國約40億歐元的經濟援助)，得以改善各項基礎建設。2008年受金融風暴襲擊，羅國自該年10月份起經濟走跌，依據IMF預估，2013年後將成長2.5%以上，為相較歐盟地區具成長潛力之市場。
羅國加入歐盟也使得羅人更方便到西歐國家如義大利、西班牙、法國等地打工。2006至2008年間，每年約有200萬羅人到國外工作，當時每年約匯回100億歐元，成為重要的外匯收入來源。

羅國加入歐盟後，調降對我國產品的關稅與歐盟關稅一致，簡化通關手續。且自2011年1月起我國人赴羅免簽證，台羅貿易推動更為簡便。2011年我國對羅國出口1億3,761萬美元，較2010年成長34.86%，我國主要出口項目為光敏半導體、印刷電路、有機化合物、螺絲螺帽、機械零配件及腳踏車零配件等；對羅國進口5,732萬美元，較2010年成長49.76%。2012年全球經濟不景氣，我國對歐洲地區貿易衰退嚴重，但我國對羅國貿易仍維持成長趨勢，其中我國出口羅國太陽能電池（屬光敏半導體）金額最大，成長幅度也最高（2012至8月成長831萬美元，幅度達128%），值得關注。
（3） 烏克蘭
烏克蘭人口4,500萬，為獨立國協11國中（亞塞拜然、亞美尼亞、白俄羅斯、哈薩克、吉爾吉斯、摩爾多瓦、俄羅斯、塔吉克、土庫曼、烏茲別克及烏克蘭）僅次於俄羅斯之第2大市場。烏國人口為台灣2倍，土地為台灣16倍，地廣人稀，城市人口佔總人口70%，首府基輔人口官方統計約近3百萬人，惟為尋找工作機會，許多未登記人口入住，基輔實際人口超過5百萬人，平均月薪約為450至600美元。

烏國於2010年2月初總統大選後，新任領導人亞努科維奇(Victor Yanukovych)政府上台後揚棄舊政府政策，以穩定經濟為執政要務，經濟穩定成長，2010年全年經濟成長率為4.2%，2011年為5.2%，近期受全球經濟不景氣影響，成長率略微下降，惟根據IMF預估， 2012年仍可達3%。
就台烏雙方的貿易結構而言，烏國挾其自然資源(鐵礦)優勢，擁有在前蘇聯時期配置經濟下所打下之重工業產品輸入台灣；台灣則以傳統基礎工業及科技電子產品輸出烏國，雙方在相互貿易上各取所需，在既有的基礎上，隨著烏國經濟的逐漸成長，雙方貿易量的增長仍有很大空間。

2011年我國對烏國出口1億8,759萬美元（較2010年成長33.27%），我國主要出口產品為不銹鋼扁軋製品、磁碟片等儲存裝置、苯乙烯之聚合物、螺絲螺帽、金屬車床及手工具等；我國對烏國進口則達2億2,267萬美元（較2010年成長21.41%），主要進口產品為鐵、合金鐵、鈦礦石、精煉銅及銅合金等。2012年1至9月我國對烏國出口1億3,980萬美元（較2011年成長13.25%），主要成長產品項目為不銹鋼扁軋製品、磁碟片等儲存裝置、機器零件及橡塑膠加工機等。我國對烏國進口則達1億8,029萬美元（較2011年成長10.34%），主要成長產品項目生鐵、玉蜀黍、及氮雜原子之雜環化合物等。
我國廠商赴訪烏克蘭簽證辦理程序繁瑣，文件繁雜，簽證取得存在實質困難，且烏國貿易投資環境仍待改善、英語不普及對我國尚不友好等種種問題，阻礙我國廠商赴烏國發展貿易，致對烏國拓銷仍少。為能開拓烏國市場，經濟部委請外貿協會於2007年於烏克蘭首都基輔設立「基輔台灣貿易中心」，蒐集烏國商情及商機，透過外貿協會商情電子報及經貿網發布周知，讓我國廠商逐步取得烏國商機。此外，並委請外貿協會自2007年起每年籌組拓銷團，積極協助我國廠商逐步進入烏國市場。

（4） 俄羅斯
俄羅斯為獨立國協第1大市場。金磚之一俄羅斯人口1億4,300萬，土地面積廣大，為大陸的1.8倍，三分之二人口集中大城市，全俄超過100萬人口的城市有13個，但彼此相距遙遠，交通聯繫不便。俄國在普丁重新當選總統後，政治持續穩定，經濟預估將持續成長。
俄國市場因人口多，消費潛力龐大，從貿易來看，俄國的生產事業改善緩慢，對進口產品仍很依賴，加上我國產品在當地的占有率仍不高，拓銷空間相對較大。惟俄國人不諳英語，我國廠商也普遍缺乏俄文人才，語言隔閡遂成為拓銷最大藩籬，造成俄國市場雖大，我國廠商苦心投入卻難有成果，惟一旦找到好代理或好買主跨進門檻，經營俄國市場多可事半功倍。

根據我國海關統計，2011年台俄雙邊貿易總額38.78億美元，較2010年增加13.49%，其中我對俄出口15.20億美元，成長40.51%，我對俄主要出口產品為手機、磁碟片等儲存裝置、液晶裝置、不銹鋼扁軋製品、螺絲螺帽及機器零件等；我自俄進口23.58億美元，成長0.97%，主要進口產品為煤、鐵或非合金半製品、石油及僅具有氮雜原子之雜環化合物等。2012年至9月我國對俄國出口11億5,833萬美元（較2011年同期成長1.64%），主要成長產品項目為機器零件、手工具、攝錄影機、金屬車床及積體電路等。我國對俄國進口則達22億9,540萬美元（較2011年同期成長31.28%），主要成長產品項目則為鐵或非合金半製品、石油產品及鋁等原物料。
以往我國廠商拓展俄國市場多集中於人口逾1千萬之首府莫斯科，為協助廠商延伸俄國市場觸角，經濟部特委請外貿協會於2012年9月在俄國人口逾5百萬之第2大城聖彼得堡設立新據點—聖彼得堡台灣貿易中心，協助廠商進一步拓銷幅員遼闊的俄國市場。
3、 組團情形
為協助有意開拓新興市場之廠商進軍中東歐市場，外貿協會繼2012年4月組團帶領廠商赴俄羅斯及羅馬尼亞拓銷之後，特再規劃於同年10月26日至11月11 日組團赴塞國加爾各達、羅馬尼亞布加列斯特、烏克蘭基輔及俄羅斯聖彼得堡等四個市場拓銷。
經外貿協會受理廠商申請報名後，總計有46家廠商參團，包含威強電腦、金統立、富強鑫等績優廠商，及本源興、大鐘嬰兒、哈特佛、立勇、王佳、台灣玻封等領導大廠，拓銷之產品匯集ICT、手工具、機械、汽車零配件及嬰兒用品等台灣強項與傳統產業。

4、 活動紀要
1、 拓銷團之行程安排：於每一市場安排我國廠商與當地目標買主進行一對一貿易洽談，以及赴當地大型購物中心考察，以增進廠商對當地市場之認知。外貿協會於受理廠商報名後即彙整參團廠商擬拓銷之產品資訊轉請其駐在當地或所轄之外館進行洽邀買主作業，並安排於訪團抵達當地之貿易洽談及市場考察活動。
2、 塞國活動情形
本團於10月29日在貝爾格勒Best Western Hotel舉行活動開幕典禮及貿易洽談會，開幕典禮由貝爾格勒商會代表Ms. Ivana及該團團長安和公司李美華董事長致詞，雙方均期待藉由此次台灣拓銷團首發赴塞，創造雙方進行互動的第一步，除為兩國交流奠定重要基礎，並開創台塞廠商未來合作商機，經貿意義重大。
塞國係外貿協會保加利亞台貿中心所轄管，台貿中心透過貝爾格勒商會之協助洽邀買主並辦理貿易洽談會。洽談會共有逾120塞商前來與團員廠商進行253場次洽談，有潛力買主81家，預估爭取商機637.5萬美元。
團員普遍表示，前南斯拉夫國家對台灣廠商而言為神秘的新興市場，我國廠商未進入之前對該市場需求不明，透過此次實際進入塞國，得揭開該區域面紗，不論對進入人口730萬之塞國，或對進入人口總合超過2千萬之前南斯拉夫7國市場，都有絕大助益，其中團員益詮公司王總經理表示，已洽談到11家塞商對該公司產品表示興趣，其中有潛力買主為4家，超出預期。又團員忠盛公司表示，第一次赴訪塞國，對塞國人民友善親切及勤奮工作的態度印象深刻。
3、 羅國活動情形

本團於10月31日自塞國飛往羅國，於11月1日在羅國首府布加列斯特舉行洽談會，共有逾180家羅商前來與團員廠商進行547場次洽談，平均每位團員洽談場次為12場，有潛力買主更高達167家，現場成交計26.1萬美元，後續一年商機預估1,648萬美元，總計爭取商機達1,674萬美元，如能持續加強對仍具成長力道的歐盟(東歐)國家拓銷，有助提振台灣對歐盟整體出口之動能。

本團製造汽車安全帶之團員進豪盈公司首創佳績，於11月2日與羅國買主簽訂500萬美元銷售合約；車速公司與羅馬尼亞第2大汽車零配件進口商Auto Total洽談，預估後續商機可達50萬美元(該羅商對台商並不陌生，曾自帝寶及東洋進口)；哈特佛公司則已與羅商洽談機車樣車，有機會自羅商取得200萬美元訂單；強調絕對在台生產的食物調理機生產工廠長鈺公司則表示，已洽談到40呎貨櫃2只。團員普遍表示，羅國貿易較前一站塞爾維亞更為成熟，並具市場成長潛力，惟採購產品價格敏感度極高，我國廠商需慎重報價方能兼顧取得訂單及應有之有利潤。
4、 烏克蘭拓銷活動

本團於11月3日自羅國飛往烏國；於11月5日在烏國首府基輔舉行烏克蘭貿易洽談會，共有逾110家烏商前來與團員廠商進行251場次洽談，邀請烏國買主家數及洽談場次為我國赴烏國拓銷團歷年最佳，有潛力買主更達上百家，預估爭取商機超過660萬美元。
圓員泰好科技公司沈總經理表示，烏國消費力逐步提升，電子產品需求增加，該公司電源供應器商機大，該公司此站與包含SOFIT、ORION及MEGAMAX等21家烏國電子相關產品知名公司洽談，有潛力買主達12人，未來1年商機看好200萬美元。另一團員亞得健康科技蔡總經理亦表示，烏國市場對該公司極具吸引力及商機，因產品(跑步機)體積大，無法攜往烏國讓買主目睹測試，估計買主很快將下樣品單，保守商機為20萬美元。又立勇公司吳經理對參加拓銷團成效極為肯定，預估新客源可增加30萬美元商機。團員普遍表示，烏國買主十分專業，品質甚佳，也有早上才與買主洽談，下午即接到買主立即以Email聯繫者，顯示買主積極性，實際採購金額極可能大於預估數。
5、 俄羅斯拓銷活動

本團於11月7日飛往俄國，11月8日假聖彼得堡Kempinski Hotel舉行俄羅斯貿易洽談會，總計有53位買主前來會場與46家團員廠商舉行173場次洽談，預估爭取商機達1,053萬美元。

洽談會中以電源供應器、汽車零配件、環保機械及LED燈產品表現特別突出，泰好公司、進豪盈公司、忠盛公司、台灣卜力斯公司及旺格照明等團員廠商預估此站未來一年商機均各達百萬美元以上，其中經營汽車零配件及安全帶的進豪盈公司，現場即接到10萬歐元詢價單，後續1年商機更達400萬美元。各站商機爭取均表現傑出的旺格照明王小姐分享拓銷心得表示，具規模大型買主通常採購條件嚴苛，中小型買主反而更容易進行合作，該公司產品多樣性，符合中小型買主少量多樣需求，加以價格策略採細水長流，產品品質穩定，樣式創新，因此能持續具競爭力。在價格敏感度極高之新興市場，培養中小型買主使其逐步壯大，讓產品先站穩市場，為擴大市場占有率有效策略。
6、 本團協助我國廠商開拓獨立國協及巴爾幹地區新興市場，據貿協預估此行赴訪四國之拓銷商機達4023萬美元。
5、 廠商反映事項

藉由十餘天行程與廠商多加交談，以期掌握廠商外銷遭遇的問題及需政府協助事項，同時盡可能依其需求告知政府現有之相關拓銷資源並鼓勵廠商多加運用。在遭遇的問題方面，多數廠商反映希望政府為業者營造良好的貿易經營環境，讓廠商得以降低營運成本，提升國際競爭力。廠商關切的問題，包括希望政府能比照韓國適度調降新台幣匯率、抑制或調降生產所需鋼材之價格（鋼材價格持續漲多跌少）、加速洽簽自由貿易協定以取得與競爭對手國相同之進入市場條件，以及提供誘因（如以合理價格取得設廠所需之土地）鼓勵廠商返郷設廠營運。

至於在拓銷方面，多數廠商肯定政府協助廠商拓展海外市場之作為，惟亦有廠商反映政府應挹注更多的資源在每一拓銷活動上，深化各項拓銷活動之辦理，並應確實檢討活動成效。

6、 心得與建議
1、 經由參團感受到台灣廠商之勤奮與靭性：本團赴訪四國行程緊湊且舟車勞頓，惟參團廠商為爭取商機，皆竭盡所能透過托運及隨身方式攜帶各式樣品，且每站之貿易洽談會皆作好佈置及準備作業，充份展現台灣廠商出外認真打拼、不畏艱難的勤奮精神，以及彈性接單、小量多樣、彈性製造之台灣優勢與特色
2、 建議拓銷活動之規劃辦理宜深再廣：為因應出口減退之情勢，外貿協會於去(101)年密集增加展團拓銷活動。鑒於各項拓銷活動之成效，需有充份之作業時間以及人力投入，如活動過多，或將受限於現有人力之業務負荷及活動增加相對稀釋每項活動經費，將難以掌握活動之品質與效益。以拓銷團為例，洽邀買主與參團廠商進行貿易洽談會，是行程中的主軸活動，如參團廠商未有合適之買主到場與之進行貿易洽談或可洽談之買主甚少，則勢必遭至民怨。故宜確保各項活動之辦理成效，行有餘力，再行增加拓銷活動。

3、 建議因地制宜針對各市場特性規劃拓銷活動：現行拓銷活動主要包括籌組參展團、拓銷團赴海外拓銷，以及洽邀國外買主來台辦理貿易洽談。由於新興市場拓銷不易，在拓銷活動的規劃上，宜有針對性，亦即透過市調掌握利基拓銷產品，據以規劃拓銷活動。又如目標市場有多項國際專業展覽，則以參加或結合展覽活動為主軸進而深化拓銷活動，較具拓銷效益，至於國際專業展覽活動較少之新興市場，則以拓銷團之方式為宜，惟需確切掌握拓銷之利基、掌握目標買主及作好活動的規劃，方有成效。
4、 建議拓銷團限定拓銷之產業範圍：本團徵集廠商參加，未有業別限制，因此拓銷產品很廣，由於拓銷團的成敗在於外館是否能成功協助洽邀目標買主與參團業者進行貿易洽談。現行外貿協會外館多為一人派駐（並於駐地聘用當地僱員），人力有限，且需克服語言、文化障礙方能推展業務，故宜適度限縮每一拓銷活動的產業範圍，以利作業規劃以及方便外館進行洽邀作業。 
5、 辦理拓銷團宜建立標準化作業流程：拓銷團之重頭戲在於洽邀之買主是否為有效買主以及能洽邀到的目標買主數量多寡。本團除塞國及羅國，透過外貿協會外館促請當地商會大力協助洽邀當地買主，使得貿易洽談活動得以熱絡進行外，烏國及俄國，邀到的買主較不理想，甚至部分廠商没有一位買主到場，廠商表達非常失望。爰建議組團前的前置作業（參團廠商之過濾及界定拓銷產品之範圍）、進行買主洽邀作業（蒐尋買主之方式、與參團廠商互動買主洽邀進展）、活動的進行（外館應安排於洽談會前向廠商進行簡報、安排在地台商進行經驗分享、其他有助於掌握市場商機及增進與買主交流之活動），以及活動成效的掌握（彙整廠商意見及建立追蹤機制），亦即從開始受理報名到活動結束之各項作業流程均應有所規範，俾將狀況減至最低，並達拓展效益。
6、 建議強化及擴充外貿協會之外館人力及功能：新興市場由於語言文化差異不易進入，需藉由所轄外館持續掌握資訊，並設法與當地之官方及民間建立關係，逐步打開市場。外貿協會外派之代表是否懂得當地語言、是否能融入當地文化及生活，攸關拓銷之成效。特別是在國人較為陌生之東歐新興市場，開彊闢土實屬不易，如能慎選駐外代表並適度增加人力，應有助於強化外館服務之功能。 
7、 建議持續派員參加委外執行之拓銷活動以掌握實際拓銷情形：雖然外貿協會定期檢送出國報告供本局瞭解拓銷之情形，惟報告內容多僅就組團情形、拓銷產品、買主洽邀以及預估商機陳述，至於廠商反映之意見及建議少有著墨。爰藉由實地參團，特別是大型拓銷活動，可以充份掌握廠商對活動的滿意度，以及需檢討改進之事項，並據以強化及精進後續拓銷活動之辦理，俾期廠商能實質肯定政府協助業者拓海外市場之政策美意。
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