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談未來扣件產業的

智慧製造趨勢
文 / Sharareh Shahidi Hamedani

1.  https://blogs.oracle.com/5-benefits-of-shifting-to-smart-manufacturing  2.  https://www.sculpteo.com/blog/2016/05/25/when-is-3d-printing-the-best-solution-for-production/

傳統扣件產業的未來 
許多專家最近都鼓勵產業人士在其工廠引進智慧製造，這樣的

做法在一些高科技產業已經被證實非常有用。不過，扣件產業基本上

是非常傳統的產業，且也不若IT產業那樣的高科技。本文我將探討是
否智慧製造也適用扣件產業，以及它可被如何應用在當前扣件製造

流程和供應鏈整合? 

在某些程度上自動化一向是工廠的一部分，甚至高程度的自動

化也不是什麼新奇之事。依過去歷史經驗，機器所做的作動都是以

線性自動化為基礎，像是閥門開啟或是根據預設規則進行幫浦啟

閉。自動化提高輸出、品質和一致性。其他好處還包括: 1

• 效率化和自動化數據: 智慧技術可為扣件產業廠商自動收集
數據並提供他們進階生產分析，因此扣件產業的主管人員可

以減少作出有瑕疵決定的機會。

• 事前預測保養: 因為有早一步的觀察，扣件製造商可以在機
器實際發生故障或產品品質出現問題時提早覺察並解決問

題。舉例來說，機器或裝置的感測器可以即時傳送狀態偵測

或修護數據，因此螺絲製造商可以更有效率地看到問題。

• 明顯降低成本: 扣件製造商可以覺察出浪費和可以更深入地
看到供應鏈的相關議題，像是庫存水平和運送狀態以及需求

週期。利用這些資訊，他們可以降低與過多庫存或是預料外

產量相關的成本。

• 減少人力不足的挑戰: 自動化幫助扣件製造商以較少的工作
人力開始進行和完成計畫。透過多種運作系統即時取得數據

可以讓工作人員輕鬆地專注在他們最重要的任務上。這讓製

造商可以在不額外挹注資源的條件下達成更快速的創新。

• 更強化的生產力: 智慧和連結系統幫助扣件工廠改善產出。
在系統互聯的企業中，製造商可以全面性地觀察到目前遇到

的瓶頸、機台表現和其他運作上的延誤。藉由這些數據，製

造商可以進行調整來提高良率、改善品質和減少浪費。

另一種扣件產業中的智慧製造就是「3D列
印生產」:

3D列印讓生產一個或一千個單位產品的個
別成本都是一樣的。這有許多含意：2 

• 這讓沒有獲得大量資金贊助以及事先不
清楚是否會有許多買家的小型企業得以

進行生產; 

• 這縮短了從構想到實際銷售的時間;讓每
件產品都是客製化和獨特的;藉由降低失
敗的成本使其可以承受更大的風險。

• 這縮短短期生產週期的交期，讓在不增
加成本的條件下創造極複雜形狀產品的

目標可以實現。 

3D列印生產的主要缺點是當需要量產、完
美表面處理、生產超大型部件和使用特定材料

時其競爭力仍不及傳統生產。3D列印生產比較
屬於更加客製化的生產模式。

扣件產業遇到的關鍵技術挑戰 
上述對於技術世代的定義傳達出非常清楚的訊息，

所有扣件工廠產出的產品品質將非常接近，且價格都會

非常有競爭力，因此工廠如何在如此具競爭性的市場銷

售產品將會是他們更大的挑戰。

身為高科技扣件的製造商，買家的期待會更高。在

這樣以市場為導向的狀況下，當買家討價還價的能力變

得更大時，研發、高階經理人和行銷部門應該要能夠找

出新的面向來在競爭中脫穎而出。在這裡，行銷的角色

變得更加傳統。宣傳、定價和配銷對聰明的扣件製造商

來說都很重要。不過，要在競爭市場上成為贏家這些並

不是很重要的要素。而且，其他競爭者也都是這樣做。因

此，這種傳統的思維方式並不真的行得通，換句話說，行

銷應該要更具創意性，且他們也應當像大企業家一樣進

行思考。更言簡意賅地說，有利潤又具專門性的利基市

場(意指那些被市場中的統治者/有絕對優勢的企業忽略
的某些細分市場)行銷應該是聰明的扣件行銷部門應該
要採取的策略。

如果一家活躍於扣件產業的中國廠商想要在如此競

爭性的市場成功，它就必須讓自己成為特定產品類別中

的領導者。什麼都生產、什麼都賣的時代已經結束了。現

在是專業化的時代。在這樣專業化的時代，每家扣件製造

商都會需要找到一張很有效的「王牌」來在消費者心目中

留下難以忘記的印象。 

所以問題在於，與其他以技術著稱國家(像是德國和
日本)相互競爭的中國企業要如何把自己塑造成專業的扣
件製造商? 
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在多數消費者心目中存在一股很深的既定印象。比較好的品牌才

能在市場上獲勝(至少從比較短期的時間軸來看是如此)。當有其他競
爭廠商出現，消費者會想，他們或許沒有比較好，因為他們壓根不是領

導者。這就是為什麼領導者一直都可保有強大有力的地位。「扣件」是

一種企業對企業模式下所生產出的產品，在這種類型的企業中，它們

最好可以創造出自己的產品類別並透過資訊效率性和降低風險的面向

來成為領導者。右側圖表顯示你可以切入來吸引消費者關注的面向。該

圖表顯示在企業對企業的商業模式(扣件業也包括在內)中消費者在採
購時是如何從不同的企業中去做取捨。

可以清楚地看到，45%的扣件消費者偏好從可以降低其「使用後可
能產生的風險」的扣件製造商進行採購。換句話說，若扣件廠商想要

在競爭激烈的市場獲取不錯的收益，可以考慮從「有保固的扣件」這方

面宣傳著手。另一方面，41%的扣件消費者頃向從可以提供他們「資訊
效率性」的扣件製造商進行採購，因此扣件製造商或許可以從 「時時
刻刻對自家扣件產品負責任」的宣傳面向來著手。最後一項則是14%扣
件消費者偏好關注的「形象優勢」面向。扣件製造商可以從宣傳自己是

「出口德國最大宗的廠商」的面向來著手，而這也暗示它具有良好的品

質，所以德國扣件使用者(德國是產業的領導者)才會購買他們的產品。

結語 
許多企業的主管可能會在未來「跌上一跤」，因為他們沒有善加利

用這個基本的定位策略。為什麼? 因為很多主管否定這樣的概念。很多
主管人員都會把「成為市場上第一」稱作「搶頭香的優勢」。而且大家也

普遍認為搶頭香的優勢並不算是一種優勢。反而是一種劣勢，因為這

讓潛在競爭者有可以對付的目標。不過他們搞混的是

「成為市場上第一」並不等同於「成為消費者心目中的

第一」。 

如果你不能把品牌印象深深烙印在潛在消費者

心目中，那麼「成為市場第一」或是「搶到頭香」就不

必然是一種優勢。
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表一. 可以切入吸引消費者關注的面向
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1. 概述
常用的彈墊材料是碳素結構

鋼或低合金彈簧鋼，含碳量一般在

0.50%～0.75%範圍，主要採用的鋼材
有65、70、65Mn和60Si2Mn等。

彈墊是利用其彈性變形來吸

收和釋放外力，要求成品具有較高

的彈性極限，較高的屈強比，高的

疲勞強度和足夠的塑韌性。如G B /
T1972( DI N2093)碟形彈簧墊圈和
DIN9250防鬆墊圈，技術要求為40～
52HRC，採用65Mn鋼常規熱處理工
藝為淬火+中溫回火，淬火溫度控制
在Ac3+（30～50℃），一般在800～
820℃，回火溫度控制在410～430℃。
淬火+中溫回火，常常可以顯著提高材
料的強度，但卻降低了塑性、韌性。厚

度在0.5～1.6mm的彈墊在生產過程中
易產生各種缺陷，導致彈墊品質不穩

定，甚至成批報廢。

65Mn鋼彈墊的貝氏體等溫淬火工藝研究 
文/王意忠、張先鳴

2. 彈墊常見缺陷
2.1 硬度不足或過高

彈墊技術要求控制在42～47HRC，在生產實踐中最常見的彈墊缺陷就是硬
度不足、過高或不均勻。

2.2 氧化與脫碳

脫碳也是彈墊生產中常見缺陷之一，彈墊脫碳不僅使表面硬度降低，且會大

大降低彈墊的疲勞強度。

2.3 熱處理裂紋

彈墊的熱處理

裂紋並不常見，在

金相顯微鏡下觀察

到的裂紋形狀如圖

1所示，裂紋呈橫
向、沿晶斷裂特徵。
 圖1  裂紋形狀 

2.4 脆斷

脆斷是彈墊常見缺陷之一，大致可以分為熱處理（回火脆性）脆斷和電鍍鋅

後產生的氫脆。


