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歐盟針對鋼品採行保護性措施 

歐盟委員會在去年7月18日公布2018/2013規定。針對其他23種鋼品(排除

金屬扣件)採行暫時性保護措施。這個措施限制各類產品的進口配額，超出配

額後會加增25%的關稅。

這個規定緊接著2018年3月26日對26類鋼品的

保護性調查之後。這二十六種類別的進口必須遵照

事前審查授權規範。委員會明確指出了23種類別的

產品已經到了必須採行暫時性措施的緊急狀態。金

屬扣件並沒有包含在這張清單中，雖然碳鋼和不鏽

鋼線材/棒線有包含在內，或許會對在歐盟生產的

金屬扣件(例如:牙條)產生連鎖效應。 

這個暫時的措施將持續200天，且針對各種類產品免稅有配額且和其輸

出國家無關。透過持續的調查將會決定配額是否被分配到出口國。 

Fastener +Fixing 雜誌提供

www.fastenerandfixing.com
惠達編輯部整理
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英國鋼鐵線材業務將出現重大升級 
英國鋼鐵宣布將針對製

造據點進行為期10年的單一

最大投資計劃，將投入5,000
萬英鎊在線材業務部分做重

大升級。

該投資可讓Scunthorpe總部所生產的線材品質出現

明顯改善，使其可在英國和境外現有市場成長並進入新

市場。

這項線材工廠升級計劃能讓英國鋼鐵提供尺寸最高

達28mm的產品，也可以達到更緊密的公差、加強產品表

面條件和微結構特性。新的先進線材產線將由Primetals 
Technologies負責設計安裝。今年夏天開始施工，預計在

2019秋天正式投產。現有的線材業務在安裝期間仍會照

常運作。Scunthorpe線材廠最近才剛啟用新實驗室並確

保它有世界級的測試設備。

這花費有別於英國鋼鐵先前創業前3年和併購荷蘭

優良線材製造商8個月後所做的1.2億英鎊投資計畫。

英國鋼鐵代理執行長Paul Martin表示:「這對我們

公司未來發展是重要的投資，可強化我們提供客戶更高

技術規格鋼鐵和各式優質產品品項的承諾。不僅可提高

我們服務國內市場的能力，也讓我們能夠成為更具競爭

性的出口商，加速符合公司策略的成長。」

Paul接著表示:「工廠升級可確保英國鋼鐵成為品

質、創新和產品開發的代名詞。我們的線材業務訂單量

持續成長，這個投資可讓我們保障更精密的公差和改善

客戶要求的表面品質(尤其是汽車領域)。」

英國鋼鐵由Greybull Capital在2016年六月創立，當

時他從Tata Steel那裡買下位於Scumthorpe的鋼鐵加工

廠。該公司非常重視傳統，但他們熱情地在為員工、客戶、

供應商和在地社區建造更茁壯的未來。這個鋼鐵業每年

生產超過280萬噸鋼鐵，其中製造超過1,450種不同的鋼

鐵規格，用以軋製成線材、特殊部件、軌道和板材。英國

鋼鐵在英國有4,400名員工。

瑞典Bulten將遷廠並擴大在中國的營運 
Bulten公司宣布將把中國廠從北京遷移到天

津。目的是要擴大中國當地市場，Bulten在此市場

的銷量和成長機會大幅增加並高於之前較低的水

準。Tommy Andersson先生說：「這一步讓我們強

化在中國的地位，且讓我們能把銷量推升到另一個水準。」

新廠將位在天津的賽達國際工業城，距離現廠約150公里。Bulten
將會在一座新設施中租用廠區，此廠區將配有最新的淨化科技。搬遷

預計在2019年底完成。此搬遷的投資額約2,500萬克朗，成本估計將達

1,600萬克朗。

這個規定免除了挪威、冰島、列支敦士登等EEA會員國。開發中的

經濟體也大部分都被排除。然而，這個規則明確指示了哪些國家的哪

些產品類別需要受到臨時性措施影響。這些國家中包含中國、巴西、印

度和土耳其。

所有配額皆基於先來先納入計算的方式並且受到歐盟委員會轄下

稅務海關聯盟秘書處監督。關於配額的使用、未使用和審核中的資料

都會清楚呈現在秘書處官方網站。當進口配額用完時，會再加收25%的

關稅。

這個委員會最初的結論是因為這23種類別的產品進口讓歐盟鋼鐵

業受到嚴重的威脅和傷害，且在可預見的未來可能造成更嚴重傷害。在

這個緊要的時刻，為了讓歐盟鋼鐵業在現有的調查結果出現之前不會

產生難以彌補的傷害，遂採行暫時保護措施。

這個委員會指出在美國對鋼品實施232法案之前，歐盟的鋼品進口

就有持續增長趨勢。那些額外的附加稅大大地增加了歐盟進口成長的

潛力，因為原先要輸出至美國市場的產品開始轉輸出至歐盟市場。

土耳其Norm Holding在美國設立據點
Norm Holding公司在美國設立名為Norm Fasteners 

Co的據點，地點落在密西根蘭辛市。在該據點的啟用儀式

中，委員會副主席Nedim Uysal解釋，新據點的設立讓公司

有機會更容易進入美國市場。他還提到公司的首要任務是

加強改善銷售、行銷、倉儲物流的程序，也提到公司會持

續提供有競爭力的價值給所有顧客，同時目標要增長美國市場。 

該公司也正在美國設立一個物流據點。委員會副主席表示：「我們

將會有一座占地2千平方公尺的倉庫和20人的團隊來服務顧客。相信我

們設立的廠房和物流設施會提升我們的市占率，尤其是在美洲市場。」
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瑞士Bossard集團延續成長的動能
B o s s a r d集團今年第

三季的財報顯示銷售量

達2 .127億瑞郎，同年成長

9.3%。前三季的銷售額增加

11.8%至6.59億瑞郎。該集團表示，與第二季相比之下歐

洲和亞洲事業的成長稍有減緩，但在美洲的事業很活絡，

有一部份原因是美國第一大電動車製造商的需求增加。

集團在歐洲的第三季成長到1.176億瑞郎(換算成當地

幣值則成長4%)。前三季銷售額成長13%至3.781億瑞郎(換
算成當地幣值則成長8.7%)。集團表示有許多原因造成歐

洲事業的成長減緩。某些顧客正動用所有產能來營運，這

縮減了成長幅度高於平均的可能性。集團也強調，做為比

較基礎的2017年第三季本身已經處於高檔。

集團的北美事業在第三季的表現明顯較強，銷售額

成長16.2%至6040萬瑞郎(換算成當地幣值則成長14.8%)。
這使得2018年前三季銷售額成長8.2%至1.799億瑞郎(換
算成當地幣值則成長9.5%)。成長的動能是來自於集團與

美國最大級電動車製造商之間的生意，該車款的第三個

車款帶來可觀的產量增長。在亞洲的第三季銷售額成長

10.9%達3470萬瑞郎(換算成當地幣值則成長7.8%)。2018
前三季的銷售額增加13.7%至1.01億瑞郎(換算成當地幣值

則成長11.3%)。

集團總結道，顧客的意見以及關鍵市場中的採購經

理人指數都指出經濟正持續成長，因此集團預計第四季

銷售表現會位在高檔，但也提醒說2017年第四季將做為

有力的比較基礎。集團也強調，有許多顧客動用所有產能

來營運，這也是另一個緩和了成長率的因素，在歐洲尤其

是如此。最近幾週瑞士法郎的升值也會影響集團的銷售

成果。

法國Lisi Automotive公司延續發展
LISI集團宣布與ARCH Global Precision

公司簽署合約以全資的形式併購H i -Vo l 
Products公司的資產。Hi-Vol Products公司是

美國的機械安全零件製造商，專攻剎車系統用

的螺絲和直接注射式汽油引擎用的零件，並

服務汽車業。

Hi-Vol Products公司成立於1951年，近年來針對新世代的直

接注射式汽油引擎研發不鏽鋼配電零件，事業成長顯著。該公司

在密西根設有兩個工廠，有強大的冷鍛、加工和高速自動化控制的

能力。它有大約130名員工，在2017年的營業額接近4千萬美元。

Lisi Automotive的最高執行長François LIOTARD表示:「透

過Hi-Vol Products公司，Lisi Automotive公司可強化在機械安全

零件方面的世界地位。這項併購會讓我們加速在美國的發展，並

受益於北美強大的技術基礎。」

瑞士SFS經銷和物流主管人事將產
生異動 

現任的中央物流主管

Iso Raunjak將在2020年1月
1日從Josef Zünd手中接掌

SFS經銷和物流部門。 

在SFS服務49年後，Josef Zünd將在2020年3月退休。

董事會已經指派Iso Raumjak來接續Josef Zünd的工作。

伴隨著Iso Raunjak的上任，SFS集團將進入由具有高度經

驗且從1992年就進入SFS服務的經理人管理時代。做為經

銷和物流部門的領導，Iso Rauniak將自2020年1月1日起

成為SFS集團執行董事會的一員。

過去20年Josef Zünd顯著地強化經銷與物流部門的

地位和成長。在他退休前，Josef Zünd仍會繼續擔任經銷

與物流部門的領導，也會與其接班人密切合作以管理部

門策略和組織。 

董事會和集團執行董事會想要感謝Josef Zünd在經

銷和物流領域傑出和不屈不撓的努力。

德國NORMA集團完成併購Statek公司 
NORMA集團成功併購了Statek Stanzereitechnik GmbH這

間供應商。集團期望這項併購會為2018財務度年度多帶來2,500
萬歐元左右的銷售成長。管理委員會主席Bernd Kleinhens先生

評論：「Statek公司在沖壓和成型技術領域的專業能讓我們增加

金屬零件供應的可靠度，並擴大我們在此領域中的市占率。」

多年來Statek公司供應蝸杆傳動軟管夾專用的內裝和張力

彈簧給NORMA集團。該公司在2017年的銷售額約1,720萬歐

元，其中有70%來自NORMA集團，也是它最大的客戶。它供應

給位於德國的其他顧客和電機工程、汽車和反應爐科技產業的

全球顧客。它成立於1980
年，位於邁因塔爾且雇用約

60名員工。

NORMA集團瑞
典分公司指派新營運長

NORMA GROUP SE 的管理部門將指派Friedrich Klein博
士為公司新營運長。 

Klein博士將與執行長Bernd Kleinhens和財務長Michael 
Schneider博士共同管理NORMA GROUP SE。 Friedrich博士

於2018/10/01接下新職務。Friedrich Klein博士擁有多年經驗和

汽車領域專業。他從Scjaeffler Technologies AG & Co KG這個

全球性活躍的汽車和工業的供應商轉職至NORMA集團。先前

曾擔任過軸承和零部件技術部門經理，負責滾動軸承的全球開

發和生產。也曾負責全球生產網絡重建和擴展製造服務。

NORMA Group SE的監督部門主管Lars Magnus Berg表示:
「我們很開心Friedrich Klein博士被指派為NORMA Group SE
的營運長。監督部門對於Klein與管理部門的團隊能夠繼續維持

公司成長策略有足夠的信心。Klevin博士在NORMA Group的
營運領域有深刻了解和也有廣泛的產業經驗。」
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Bufab已併購了瑞典Rudhäll 集團，其中包括三間全資

持有的子公司，其年修銷售額約2.1億克朗(約2千萬歐元)。
Rudhäll 集團是零件和其他C級零件的製造商兼經銷商，售往瑞典和

歐洲市場。總銷售額當中有一半來自經銷，另一半來自廠內的產製。

Ru d h ä l l  集團成立於1952年，自2 0 0 4年起由現任的Je s p e r 
Emanuelsson先生持有和營運。在他的領導下，公司有了內部增長，

透過併購，事業也擴大觸及到國際供應鏈和和許多產業的顧客。

它在2017年有74位員工，銷量約2.1億克朗，營業利潤率9%。Jesper 
Emanuelsson先生評論：「透過加入Bufab，我們能持續增進顧客服

務並使事業成長，就跟我們多年來的做法一樣，但這次會有更多的資

源。」

瑞典Bufab前三季的
內部銷售增長10% 

Bufab集團公告今年前三季的淨銷售額成長19%達28.2
億克朗，其中的10%是內部銷售增長。第三季淨銷售額同

年成長22%，接單量成長19%，與淨銷售額一樣都出現了成

長。今年第三季營業利潤(稅前息前折舊攤銷前獲利)增加到

8,100萬克朗(2017年第三季是7,000萬克朗)，但營業利潤率

下降到9.1%(2017年第三季是9,500萬克朗)。前三季稅前息前

折舊攤銷前獲利增加到2.85億克朗(2017年第三季是2.4億克

朗)，營業利潤率與前一年同期的10.1%相當。

最高執行長Jörgen Rosengren在報告中提到集團在第三

季看到的市場需求量很有利，與今年初的情況相當。集團的

國際部門的收益表現增強，甚過表現強勁的第二季收益。市

佔率的增加和併購的成功帶來28%的成長，其中10%是內部

成長。即使原物料價上漲導致成本增加，價格的上揚和有利

的匯率影響使毛利率近一步增加。最高執行長強調：「我們

也在營業開銷未增加的狀況下成功獲得成長。總體來說，營

業利潤增加超過60%，主因是非常健全的內部成長。」

集團的瑞典部門在第三季的收益趨勢較不佳，在第二季

也是如此。成長量是不錯，但毛利率太低了。最高執行長說：

「雖然價格明顯上揚，但我們無法完全抵消疲軟的瑞典貨幣

(克朗)與高原物料價一同帶來的影響。」他補充說：「瑞典部

門的收益不夠好。我們持續努力提升價格並加強專注在節

省採購成本。收益也受到了高營運開銷的拖累。與2017年相

比，營業利潤下跌，我們有意逆轉這種不符期望的趨勢。」

Bufab匈牙利分部指派新總經理 
András Szücs 已經被指派為Bufab匈牙利分公司的總經理。

András在業務開發、銷售和顧客關係管理上也有廣泛經驗。過去十五

年曾在Hilti匈牙利分公司服務，前一個職位是行銷和工程經理。 

András評論表示:「我對Bufab的第一印象是非常深刻的，對我來

說它不僅是國際專業大廠，更是充滿專業和國際性的大家庭。Bufab
有非常鮮明的企業文化、健全團隊和總是把顧客擺第一的做法，這

是Bufab吸引我的地方和我想要經營生意的方式。現在我期盼能夠跟

Bufab匈牙利分公司一起成長。」

Bufab匈牙利分公司座落在布達佩斯且是供應C部件和服務給匈

牙利製造工廠的供應夥伴。Bufab目標在幫助顧客減少總成本、事件複

雜度、調撥資金、達到穩定品質和出貨，達到天衣無縫的供應鏈，解決

令人頭痛的C部件問題。」

Riggs：232法案關稅就像
是黃鼠狼為雞拜年 

北美Würth Industry 的國貿法規經理

Danielle Riggs不是美國總統川普關稅政

策或是其他國家所實施報復性關稅的支持

者。Riggs向西太平洋扣件協會表示：「我們

對關稅已經不再慎重。我們應該要遵照程

序。」Riggs對出席協會秋季大會的人表示：

「正常來說是你發現自身權益受損，向世貿

組織提告，然後他們會調查。現在我們跳

過世貿組織且在232架構下自行調查，就像

是黃鼠狼為雞拜年。」

John Wolz, FIN編輯 
(globalfastenernews.com)

Mike McNulty, FTI副總兼編輯 
(www.fastenertech.com)

整理/惠達雜誌社

美洲新聞
Riggs表示我們所做的行為傷害了這個過

程。「我們處理這些關稅的做法和方法是不對稱

的。它不是只在國內造成問題，而是全世界。」

Riggs提到起初在鋼鋁的232關稅適用於該公司

的100個部件項目。接續幾次對中國產品上所實

施的301條款讓其公司面臨的關稅項目增加至

40,000項。

「7月11日影響2000億產品的301法案生效

後，將會衝擊到該公司進口90%的產品。」

扣件商如需確認自家產品可能承受的關稅

影響就要去檢視他們的關稅代碼。

Riggs勸告：「別太仰賴中介商，不論是內部

自行或透過第三方。讀過關於你的產品的所有資

訊，包含附錄和註腳就很重要。分類是藝術而非

科學。」

接著，確認你產品的生產國家。Riggs強調：

「證明原始國在關稅的世界變得很重要。」

海關中間商普遍不會對進口產品文件上的資

料精準度負責，代表文件上所列的產地證明對要

求要載明工廠認證的美國海關來說是不足的。

Riggs說：「證明產地會讓我的企業生存不

下去，沒有人有連結產品跟初級材料源頭的工廠

證明。」

因此，Riggs勸告各公司

透過聯邦的自動化商業環境

(ACE)系統去確認你們的產品

會如何受關稅影響。ACE系統

讓進口商看到海關如何檢視你

們在進口資料上提供的全部

資料。他指出全部的進口文件

都必須是英文。

如果你的產品受到關稅

的影響，Riggs建議檢查全部

產品分類並確保都是正確的。

「你的公司需要有一個受過教

育且有經驗的關稅專家，這是

你可以在關稅上省錢的地方。

也有第三方服務機構可以幫助

你們。」接著，她鼓勵公司去

關注那些未受關稅影響的產

品供應部分。

最後，扣件企業可以向美

國商務部提出豁免申請(有些

客戶在事前會要求提供這樣

的證明)。Riggs提到即使這個

過程充滿著不確定性，但豁免

申請究竟通過不通過也沒有一

定的標準或理由。 


