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爭取國際組織標案一石二鳥 

長年以來，台灣因為加入國際組織困難重重，影響了舉國上下的情緒。其實
我們不必一直處於無奈、無力的情緒中，我們應該換個角度想，台灣面臨的機會
並不僅只這樣，不管是個人、企業，或者社會、國家，都要有能力去尋找新的發
展機會。 

 
除非國際情勢大轉變，當前台灣要成為國際組織的會員國確很難，不過，為
什麼大家都沒有想到，隨著國際組織在國際社會經濟發展的地位日趨重要，如亞
洲開發銀行（ADB）、世界銀行（WB）、聯合國（UN）、與歐盟相關等組織，這
些國際組織在參與或協助各國經濟發展的過程中，有許多商機會提供出來，衍生
許多招標的機會，台灣的廠商為什麼沒有思考過去積極參與投標呢？ 

 
我在這篇文章中想要提供的一個新思考角度是：積極參與國際組織的競標，
可以是我們一石數鳥的策略。對我們來說，過去這塊餅儘管在那裡，始終浮在空
中遙不可及，但透過積極性的作為，未來我們不但有可能抓住它，甚或吃到它。 

 
試想，如果我們能積極協助台商開拓國際組織提供的商機，一但商機開發成
功，台灣人與國際組織便脫離不了關係，相較於參加國際組織必須負擔相關經
費，如果哪天台灣廠商拿到國際組織的標案，幫台灣產業進入國際組織，自然而
然和該組織形成某種策略聯盟，進而創造雙贏。同時，藉由這種「另類策略」，
無疑可以增加台灣在國際組織的知名度，以及實質參與國際組織活動的機會。 

 
在順利走出第一步後，我們還可以進一步思考，將台灣廠商的視野從國際組
織延伸到各個國家的商機，再延伸到國際間各公司的商機，以開拓台灣相關產業
經由國際競標獲取全球商機，擴大台商的全球經營布局。 

 
另外，透過參與國際組織的標案，我們也可以將台灣過去的發展經驗，有效
地傳承與擴散。政府可以透過有系統的研究，列出台灣最具優勢的相關產業，如
農業（技）、醫療健康服務業、工程顧問服務業、資訊產業等等，同時我們也應
該去思考國際組織有興趣投入的計劃究竟是哪些，將推廣的策略規劃出來。 

 
過去我們花了大錢從事重大公共建設（如捷運、高鐵），聘請國外的公司幫
我們興建，我們是否從中吸收到國外的經驗，以及經營管理的方法，如果過去我
們這部分的力量都已經逐漸培養起來，透過參與國際競標，還可以進一步發展台



灣廠商國際化的視野，爭取國外重大公共建設之標案。 

 
但台灣的民間部門如果要爭取國際經濟合作的商機，仍需克服許多難題。首
先，我們對國際組織標案的資訊相當缺乏。要去投標，首先要研究如何即時、有
效地抓到相關資訊，否則各種標案都有時間限制，等到結標了才獲得訊息，都太
遲了；其次是，我們參與國際投標相關人才也極其缺乏，要到國際間去招標，諸
如對遊戲規則的了解、如何填標書、如何競標、文件的製作，都必須訓練相關的
人才。另外，投標時也需要金融機構在背後支持， 相關的金融服務配套是否完
備，也影響到我們能不能成功爭取到標案。 

 
最近幾年歐盟每年都會固定來台召開研討會，提供相關商機的資訊，如未來
一年什麼案子要招標，給台灣廠商參考，不過，據主辦單位貿協告訴我，歷年參
與的人數都不多，大家好像都不太關心。至於亞洲開發銀行也來過兩、三次，進
行類似的活動。對於這類活動效果不佳，我們其實不需太訝異，反而應該反過來
思考，過去的做法是否不夠實際，並加以改進。 

 
事實上，鄰近的日本、南韓、中國大陸等國，都積極鼓勵其國內的廠商參與
國際組織的投標。如日本政府設有有專職的機構幫日本廠商到國外尋找商機，背
後還有融資的支持，現在日本、韓國、中國大陸在海外搶標搶得厲害，別人能，
台灣為什麼不能。 

 
雖然部分民間企業有自行尋找商機的能力，但是政府部門畢竟人力、資訊充
分，可以扮演積極推動的角色。如果台灣的政府也能靈活一點，把爭取國際標案
當成一個目標管理的項目，政府自己扮演引領風氣的角色，積極蒐集國際組織及
各國政府的投標資訊，讓民間企業開始尋求不同的發展機會，未嘗不是一件好事。 

 
例如過去國合會的業務主要是協助邦交國的發展，這是相當不錯的事情，但
是在思考上不妨更前進一些，目標可以擴大一點，即便國際組織進不去，我們何
不以成立策略聯盟的方式，參與國際組織的投標，台灣過去的許多發展經驗，絕
對值得向外推銷的。當我們傳統的做法是投入大筆基金協助邦交國，相較之下，
花點小錢蒐集資訊、設置網站，應該不難。 

 
    再者，政府不妨也賦予台灣駐外單位新的任務，就是在世界各地加強資訊的
蒐集，幫忙台灣民間企業尋找商機以及最新的標案。這裡要強調的是，我們必須
積極建立的是動態即時的資訊平台，畢竟商機不等人。 

 
台灣農業技術在國際上首屈一指，如果我們能成功地將農業科技商品化，便
可以拿這些商品化的農業科技及產品到他國推銷，如有機蔬菜的整廠輸出，肥



料、種苗的銷售等等都是。即使是被視為在加入WTO後肯定要喪失工作機會的
老農，或許他們只會接枝這類的技術，但如果我們好好利用他們的優點，加以包
裝，也可以將他們推到國際間賺錢，譬如說先幫他們到其他國家徵詢商機或者簽
約，由他們實際操作示範接枝的技巧，這些都可以是老農們獲取收入的機會。 

 
日前我無意中在電視上看到台灣人在大陸發展的故事，一位台灣高雄去的台
商，現在在西安和人合資開設三溫暖裡的餐廳，他提到自己轉到西安發展的原
因，是因為過去在長春的兩次投資，都被合夥人吃掉了，但他很不甘心，立志日
後還要回長春發展，出出這一口氣。這位台灣人很可愛，這也是典型的台灣人精
神，如果政府能過拋開官僚式的思維，多花點心力幫助台商，台商全球布局的目
標就不會僅是口號，喊喊而已。 


