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第一章  緒論 

    近年來企業全球化發展快速，中國大陸對外開放商業市場，以勞工價格

低廉、資源豐富，使得企業突破國界限制，投入大量資金在中國大陸進行投資，

例如：傳統產業、電子產業⋯等，帶動了全國經貿的發展，特別是航運產業、物

流業⋯等。 

 

第一節  研究動機 

    跨國商業的活動，有時會因為語言上或文化上的差易，而需要透過貿易

公司完成交易，所以我們以貿易公司為研究主題，進而了解貿易公司在大陸的發

展狀況。 

 

第二節  研究方式 

是以直接採訪案例公司(鴻慶貿易股份有限公司)之負責人(許嘉淑小姐)為

主，並蒐集其公司文獻及其產業相關文件資料的方式進行研究。 
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第三節  研究流程 

    本研究流程如下：圖 1-1 所示，在確定研究的主題後，我們先與欲採訪

的貿易公司(鴻慶貿易股份有限公司)取得聯繫，確定公司負責人(許嘉淑小姐)

願意接受訪問後，進而蒐集有關其公司出口產品之相關資料，並於 4 月 25 日與

其負責人進行面對面的採訪，在採訪結束後整理、分析訪問內容，並做成結論，

最後擬成報告。 

 

定 義 主 題 

 

確定研究動機與目的 

 

蒐 集 相 關 資 料 

 

採訪案例公司 

 

結論 

 

提出研究報告 

圖 1－1 流程圖 
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第二章  鴻慶貿易股份有限公司簡介 

一、沿革 

鴻慶貿易股份有限公司成立於西元 2003年，公司位置座落於台南縣仁德鄉，公

司的負責人為許嘉淑小姐。 

 

二、公司組織及規模 

鴻慶貿易股份有限公司成立 2~3年的時間，公司的成員有 5人。其公司所投資的

資本額大約在 300~400 萬之間。 

 

三、企業經營項目 

主要是以出口太陽眼鏡為主，其他類的眼鏡(例如：老花眼鏡、近視眼鏡)為輔，

主要的市場以美國、加拿大、歐洲為主。 

若訂購數量在五百打以內，或對客戶而言具時效性的產品(季節性商品)，皆採空

運的方式出口。 

 

四、經營理念及企業文化 

鴻慶貿易股份有限公司以太陽眼鏡的出口為主要的經營項目，其公司累積及有足

夠的製造經驗，盡其全力，以高品質、低價格的產品外銷至國外，以滿足顧客的

需求為目標。 
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第三章 產業現況 

近年來，台灣許多傳統產業都漸漸移往大陸發展，本組所研究對象的主題鴻

慶貿易公司，該貿易公司的主要業務是以眼鏡的進出口為標的，本章節以眼鏡產

業為討論的主題，該產業己經慢慢走向夕陽產業，主要是由於台灣的人工成本比

較高，製造眼鏡的工廠也漸漸移往大陸發展。 

而台灣目前所生產的眼鏡主要是以塑膠粗框眼鏡為主，由於在台灣製造生產

眼鏡的廠商不多，而該產業大部分老闆都不太傾向由貿易公司進行轉銷售的工

作，從事眼鏡產業的貿易商在台灣遇到最大的問題可能就是上游廠商配合的問

題；而上游廠商自己做貿易所遇到最大的困難，是關於國際貿易實際操作流程的

問題。 

關於眼鏡產業的通路是以銷售全球為主，眼鏡產業的發展也受流行性影響，

該產業的特性最大的特色是淡旺季分明：夏季是旺季，冬季是淡季；但以貿易商

的角度，訂單的淡旺季則剛好跟季節淡旺季相反。 

鴻慶貿易公司主要的出口業務是以太陽眼鏡及老花眼鏡為主，針對這二項進

行分析： 

一、太陽眼鏡 

目前台灣約有 40 家左右的廠商進行生產太陽眼鏡，大部份都集中在台灣的

中南部，而內部員工大約在 10 人以下，這是由於產業特性的關係，以及台灣的

市場景氣普遍不佳的因素。 

二、老花眼鏡 

在台灣，老花眼鏡供應商目前約有 5家，向揚光學股份有限公司為台灣最

大的老花眼鏡製造商，主要銷售市場以日本為主。 

    從訪談得知，目前歐洲是市場是以高品質及高價位為主的市場型態，而美

國市場是中低價位的市場，貿易公司針對不同的市場型態，提供不同的價位的產

品，進而在大陸尋找適當的供應商。 
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第四章 大陸投資現況 

鴻慶貿易公司依照不同國外廠商的需求，在大陸尋找適合的工廠委託眼鏡代

工。製作眼鏡代工，有韓國、大陸、台灣這三個國家。但由於台灣近年來，為了

便宜的人工成本，眼鏡產業大量外移至大陸。鴻慶貿易公司合作的兩家眼鏡代工

工廠合作分別在溫州和廣東。以下敘述鴻慶貿易公司和這兩家工廠合作的狀況。 

溫州眼鏡代工工廠，所做的眼鏡鏡框較粗糙，相對所付的成本也較低廉，

人工素質沒有像廣東工廠那麼有一致性。人工素質不一致的嚴重性，鴻慶貿易公

司曾經有遭遇過，不過那次是跟其他的工廠合作。大略的情形如下，曾經有歐洲

公司，想在聖誕節時要將商品-玻璃娃娃上架，貿易商就將歐洲公司所設計的構

圖給大陸工廠代工。在設計玻璃娃娃的樣品時，是由師父級的員工製作，所以設

計出來的樣品是精美的，進口商也相當滿意。但，等到真的製作大量的數量時，

員工是由許多童工、家庭主婦、臨時工⋯等所組成的，當成品運至歐洲公司時，

所收到的成品不是缺了個眼睛，不然就是斷了手，大部分的成品都是有瑕疵的，

使得鴻慶貿易公司賠償了部分款項，同時也失去了信用。不過，還有更糟的情形

是，當鴻慶貿易公司，找到適合的代工工廠，但這家代工工廠不願意或者是沒有

能力去做時，並不會當下拒絕貿易商，他們只有膚淺模糊的回應。直到鴻慶貿易

公司開始催促時，這家代工工廠才真正表明自己沒有辦法去完成。這樣的結果，

是讓貿易商損失了許多成本，嚴重一點，可能損失了這筆交易。 

鴻慶貿易公司在跟溫州眼鏡代工廠合作時，要求他們製作外國公司想要的

構圖商品，但這家溫州工廠配合度不高，他們會視訂購量的多寡，再考慮是否要

鑄造新的模型和烤不同顏色的漆。 

廣東眼鏡代工工廠，製作眼鏡鏡框的成本較高，不過品質管制的控管比較

完整，配合度也較高。貿易商所承擔的風險也較來的低。況且，這家廣東工廠是

由台灣人所設置的。在行政處理和文化差異就相對的減少，方便許多。 

不過，這兩家工廠都可以滿足不同的進口商需求。因為有些公司所需要的

鏡框，是屬於價格低廉、訂購數量多、品質普通；有些公司是需要價格高、訂購

數量少、品質好的鏡框。配對適當的進口商和出口商，是貿易商第一個所要承受

的壓力，如果合作的績效好，貿易商也許未來在這兩個公司裡，可以得到不錯的

佣金。如果合作的結果不好，貿易商也可能會有官司問題、付給賠償金、失去信

用。 

 

 

第五章 大陸市場行銷策略 
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第五章 大陸市場行銷策略 

貿易商主要所扮演的角色是做一個中介商，將商品的資訊提供給需要的買

主，所有的公司最主要的工作是對外的行銷策略，這對各個企業成敗的關鍵因

素，接下來就針對鴻慶貿易公司所做的 4P行銷策略的分析： 

1.產品(Products)： 

  鴻慶貿易公司主要貿易的商品標的，是以太陽眼鏡及老花眼鏡為主的產品貿   

  易，產品的類型及特色為： 

1.主要產品是以太陽眼鏡及老花眼鏡為主。 

2.各種不同顏色、款式的眼鏡。 

      3.客戶可自行設計不同的眼鏡款式，請工廠代為設計。 

      4.針對各地、各國家不同的需求，貿易公司再對各個不同的需求在大陸尋 

        找適合的工廠，進行貨物的貿易。 

2.價格(Price)： 

  鴻慶貿易公司的價格策略，是依不同的客戶訂定不同類型的產品，而訂定不同 

  價位的價格。 

1.面對工廠開出不同的價格 

      2.對外國客戶開出不同的價格，歐洲人做生意的特性主要不是因為價格，  

        而是以信用及對進口商的熟悉度為主要的考量，認為事情可以辦好，就 

        會繼續交由同一家貿易商進行訂貨。 

3.促銷(Promotion)： 

  促銷商品到國外，採取二個方式： 

      1.把自己的利潤加上，貿易到國外 

      2.若是屬於低價格的商品，直接跟第三國的貿易商 share利潤 

4.通路(Place)： 

  利用網際網路為最主要的通路 

      1. 搜尋大陸網站“文筆＂ 

      2. 登錄台灣經貿網，提供一個交易的平台，供台灣的貿易商展示商品 

      3. 向同業詢問工廠的配合度，私下跟同業交流，是一種既競爭又合作的  

         關係 

      4. 參展：ex.歐洲的米蘭展、德國柯隆展，但是參展費用很龐大 
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第六章 大陸市場人事管理 

對貿易公司而言，主要著重在財務及人事的管理，所以其人事管理對一個貿易公

司而言也是非常重要的。 

由於鴻慶貿易股份有限公司(簡稱鴻慶)公司的成員不多，僅有五人，其公司的主

要業務也是由許嘉淑小姐及周先生負責，因此，對其公司內部的人事管理部份可

以說是非常簡單，但對於代工工廠的人事管理，鴻慶則是非常要求。 

而在人事成本負擔方面，除了員工薪資支出外，主要還有派遣驗貨人員至大陸驗

貨方面的成本、與國外客戶聯繫及在大陸出口貨物方面的成本(例如報關費⋯

等)。 

◎ 委託大陸工廠代工方面 

(1)驗貨人員 

   委託大陸的工廠代工後，在驗貨方面，是在台灣找一個值得信賴的品管人員  

   至大陸當地工廠進行驗貨的工作，如果這位品管人員表現良好的話，通常都 

   會固定請他至大陸的工廠驗貨，而人事成本支出方面，通常是要看數量的多 

   寡來計算其薪資，數量如果少，就支付他固定的薪資，數量如果多的話，就 

   以量來計算。 

(2)對代工工廠的人事要求 

在選擇工廠時，通常也會考慮其工廠的人事控管制度是否良好，因為以其經

驗來說，大陸的員工比較不好管理，如果不好管理的話，那在配合度方面就

會有些許的落差，以鴻慶的代工工廠來說，廣東的代工工廠是比較負責任的，

有任合問題，一經反映，通常都會得到合理的解釋。 

◎ 在大陸出口方面 

在貨物從大陸出口這方面來說，鴻慶在找代工工廠時也會順便詢問其工廠能

否協助貨物的出口報關，因為鴻慶在大陸並沒有直接設立分公司，所以並沒

有大陸當局的合同，因此就必需透過大陸工廠的協助，讓貨物在出口的過程

中經由代工工廠向大陸當局取得產證。 
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第七章   特別經驗分享 

 

1. 鴻慶貿易商遇到代工工廠人力素質不同之經驗分享-玻璃娃娃 

 

大略的情形如下，曾經有歐洲公司，想在聖誕節時要將商品-玻璃娃娃上架，

貿易商就將歐洲公司所設計的構圖給大陸工廠代工。在設計玻璃娃娃的樣品

時，是由師父級的員工製作，所以設計出來的樣品是精美的，進口商也相當

滿意。但，等到真的製作大量的數量時，員工是由許多童工、家庭主婦、臨

時工⋯等所組成的，當成品運至歐洲公司時，所收到的成品不是缺了個眼睛，

不然就是斷了手，大部分的成品都是有瑕疵的，使得鴻慶貿易公司賠償了部

分款項，同時也失去了信用。 

 

2. 鴻慶貿易商接洽新工廠方式 

 

鴻慶貿易商在找尋適當代工工廠，多半會自己親自去探勘。因為他們認為大

陸多半還是有許多代工工廠，配合度和作業方式，沒有比他們和台灣代工工

廠交易來的滿意。鴻慶貿易商當參觀代工工廠，通常都會先了解代工工廠的

生產部門，看看他們的作業環境。至於交易方面，他們當接觸新的代工工廠，

先以少量訂購方式，了解這家新的代工工廠交易的模式、是否誠實、做出來

的成品品質如何⋯等，如果第一次交易表現不錯，再考慮之後的合作。 

 

3. 早期與現在台商至大陸投資概況 

 

在大陸市場未像現在那樣地蓬勃時，許多台商至大陸投資情況： 

台商早期至大陸投資時，礙於許多法令未訂定明確，環境沒有加以分析觀察，

政策不停的變更，人、地緣基本關係未建立。導致付了不少龐大的“公關

費＂，而這些卻都只是沉沒成本。現在，因為大陸市場開放度擴大了，相關

法律也漸漸成形，如果注意每一個地方的需求，或者不同工廠的屬性，算是

邁向成功的第一小步了。 
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第八章 結論與建議 
在訪談過程中，發現到現在要做個貿易商其實是件很不容易的事，雖然貿易

商是居於中間者的角色，買空賣空，要防範客戶直接與當地工廠直接接觸，承擔

不小的風險。 
 
在這次針對鴻慶貿易公司在大陸發展的狀況進行探討，對整體產業的投資環

境有初步的了解，各種產業紛紛移往大陸市場發展，原因不外乎是因為土地資源

豐富及當地的人工成本較低，但要成功的打入大陸的市場，在人事管理方面是一

個最主要的問題，而了解他們的文化也會對本身的發展有正面的幫助，要在當地

建立起口碑及合作上的信用，是貿易公司的長久之計，對於大陸這個未來的市

場，才有其發展的未來性。 
 
鴻慶貿易公司雖然成立的時間不算長，也處在剛起步的狀態，沒有在大陸設

分公司及辦事處，對於貿易公司對貿易的物品沒有辦法直接控管品質及進度，以

及監督當地工廠的作業流程，就會限制擴大發展的機會。假使他們能夠在大陸設

立分公司，不僅可以降低來往大陸與台灣之成本，也能夠降低當中間商的風險，

如此就會擴大其發展的機會。 
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第九章  採訪結果摘要 

1. 採訪對象：鴻慶貿易股份有限公司  許嘉淑小姐和周先生 

採訪時間：民國 94年 4 月 25 日 星期一 09 點 00 分~13 點 00 分 

採訪地點：高雄海洋科技大學 寰宇樓 5102 室 

 

2. 大陸投資、市場行銷及人事管理的採訪問題： 

本報告關於沿革、經營理念與企業文化、公司組織及規模、企業經營項目都

是由台灣經貿網站上取得鴻慶貿易股份有限公司資料。產業現況、大陸投資

現況、大陸市場人事管理、大陸市場行銷策略、特別經驗分享，都是由許嘉

淑小姐和周先生口述而得，我們一一列在各個章節。 

 

3. 採訪結果簡述 
當主任一提及研究航運、物流、貿易公司時，我們這小組最想研究和採訪的

對象就是在系週會上，畢業學長姐之心得分享會中的許嘉淑學姊。我們以迅

雷不及掩耳的速度，撥了電話給學姊，學姊爽朗地答應我們的邀約採訪。 

在 4月 25 日星期一的早晨，我們開始了我們訪談的內容。從基本公司的營運 

、出口商品、如何做好貿易商的角色、如何做好出口商和進口商的仲介商、

大陸出口廠商的營運狀況、美洲以及歐洲市場、經驗分享⋯等，雖然訪問的

時間很短暫，但是我們也在這次訪談當中得到許多寶貴的資訊，也更加深刻

體會到每個行業的甘苦，謝謝學姊在百忙之中抽空從台南特地來學校接受我

們的訪問。 

最後，謝謝主任給予這次做研究的機會，讓我們更加了解到，研究大陸經貿

不單單只是課本上的知識，還可以用不同的角度去分析整個大陸經貿市場。 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


