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從地主國(泰國、印尼)的工程市場需
求看我們南向的被接收度 



一、市場現況(工程與產業) (1/2) 
 
 泰國：正在進行與即將開工的除了捷運路網，
泰國政府亦規畫5,499km的亞洲公路網、曼谷及
二、三線城市機場等工程，金額數兆泰銖。幾
家大營建公司多年累積的實力成長，相當驚人，
主要為不惡性競爭、工作大多自辦不發包、尊
重工程師的決定…，工程執行能力比台灣綜合營
造商有過之而無不及。市場也只有限度對外國
人開放，台灣綜合營造商在市場上較難找到適
當的位置。 

 



一、市場現況(工程與產業) (2/2) 
 
 印尼：其即將開工或規畫中工程，除雅加達地
區有多項的鐵、公路、捷運建設，泗水(西爪哇)、
蘇門達臘、蘇拉維西與卡里曼丹等地區計畫有
一萬公里以上的高速公路、再加上許多海港、
機場，它的基礎建設現況可用「火熱」來形容。
政府行動力很夠，一籌到財源，馬上開工；舉
例來說，泛亞注意十年的一個高速公路BOT案子，
最近就由政府收回自辦，投入經費為600萬美元
/公里，較諸原來私人BOT廠商邊的200萬元出頭，
多了很多空間。每家國營事業都工程滿載。但
國營工程公司不能與外商工程公司合作，故台
灣綜合營造商很難有投標大工程機會。 

 



二、由基礎建設成就要件，探討我國業
者進入特定市場可行性 (1/5) 
 錢：不論是融資(BT)或BOT，只要帶錢進去，都受歡
迎。但付款還本的保證，要請對方政府提供；尤其
要請他們政府同意特別的招標方式，應該很難。在
印尼，只有1991雅加達到當格朗快速公路成功地安
排了G to G，2000萬美金的金額的貸款模式(當時印
尼與中國未復交，且榮工處本工程的Partner是當時
總統蘇哈托兒子屬下的公司)。越南5號路，也是一
個成功模式，但時空變易，ODA模式是否可為東南
亞無邦交、經濟規模大、發展較為快速的大國接受，
恐難樂觀。除了利息補貼，如果在融資方面能夠有
彈性的去幫助台灣廠商以BOT模式取得工程，當然
有實質幫助，但lender不再是外國政府，而是BOT團
隊，除了台灣廠商還有當地或第三國廠商，再加上
原來專案融資的複雜性，可能事半時倍。 
 



二、由基礎建設成就要件，探討我國業
者進入特定市場可行性 (2/5) 

 工程技術與人才：土木建築的技術門檻不高，在台
灣，對一般工程的規劃、設計、施工，也不過花了
十幾年時間，就提升到幾與日、歐相當的水準。所
以關鍵並不是那裡的人才比較優秀或聰明，主要是
有沒有大量的工程，讓當地產、官、學有實習、精
練、上達的機會。泰、印兩國的業者這幾年來因有
大量的實作機會，加上在地人的優勢，所以現在台
灣廠商就是提供資金，到這幾個國家，想要居主導
的地位，是不太實際的。規劃、設計方面，泰、印
兩國從業者，在工作廣度與技術深處方面還沒有那
麼多的經驗，也還沒形成特大的設計顧問公司(這
也和綜合營造商承包商通常能掌握細部設計有關)，
台灣的設計公司或還有些空間與時間。 



二、由基礎建設成就要件，探討我國業
者進入特定市場可行性 (3/5) 

 制式機具：當地廠商已有足夠的資金購買從前
來說，相對為昂貴的機具，也因之能掌握機械
化與現代化施工作業的精髓。外國廠商在這方
面，已沒有優勢。 

 



二、由基礎建設成就要件，探討我國
業者進入特定市場可行性 (4/5) 

 設備、器材、特殊工法：尤其在非制式(tailor 

made)設備或工法，如灌漿、連續壁、支撐架、
模板等需與engineering結合的部分，泰國、印
尼的市場有大量的需要，尤其是品級較高的模
板、支撐架設備呈現包商強力「掃貨」的現象，
台灣廠商如品質、性能突出，克服當地工業、
貿易部門設置的人為障礙(進口准證、通關、零
售、出租，以及做勞務承攬等的限制)，還是有
機會成功的。 



二、由基礎建設成就要件，探討我國
業者進入特定市場可行性 (5/5) 

 管理(效率、品管、 安衛)：各國業主在品管、 
安衛的要求漸趨嚴峻，但並非是全面性的，一
次要到位的，所以當地廠商與下包、供應商一
般而言尚能應付。但某些工程，就其本質即需
要符合國際標準，當地或者業主的能力尚有差
距，台灣廠商或有機會提供硬體或軟體的服務。 



三、台灣廠商商機 
 
 ODA 

 BOT 

 技術支援：以人為單位，如印尼的金鷹、金光
集團念念不忘榮工、泛亞當初對其提供技術服
務的優良績效，最近仍要求泛亞公司提供類似
服務。 

 特殊設備、器材、工法 

 提供當地廠商在法令制度改變或工程要求標準
提升情況下，所需之硬體設備、軟體服務等。 

 



四、工程師應有心理準備 
 

 把握外派機會，融入當地社會：語言、生活與長
期駐留 

 事需躬親，不能認自己是指揮者，僅與仲介、代
理、台商、當地籍員工打交道，假設自己台灣母
公司聲譽或優秀技術即可取得業務。 

 尊重當地行業成規，要了解土木營建工作一則是
非常本土化，二則是技術領先幅度，相較其他科
學工藝是很容易被趕上的，不能有超逾維持正常
自信心之上的優越感。 

 台灣營建市場規模有限，近年發展已呈停滯，且
市場切割零碎。年輕工程師學習、晉升機會已不
若他們前輩；資深工程師如想發揮長才，亦應把
握機會到國外。 
 



五、國家隊的迷思 
 
 
 誰來組國家隊？由上而下、下而上？ 

 兩組以上國家隊？競爭者間，由誰勝出？ 

 台人「拿別人的拳頭母掙石獅」的心理，對國
家隊只想報名，不願或無法出力，終極而言，
即是不願負擔開發業務「機會成本」。 

 國家公共工程採購政策與工程業管理辦法要能
配合，培養出大工程廠商，由其組織、帶領國
家隊，才是正解？ 

 




