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美國決定對幾乎所有進口商品徵收關稅，這一決策引發了顯著的經濟和商業不確定性，預計當其他國家

採取報復性措施時，這種不確定性將進一步增加。這對全球貿易的衝擊帶來了廣泛的潛在商業後果。在

此期間，規劃、靈活性和專業指導對企業至關重要。 

可能的商業後果 

 由於成本增加，對美國出口的產品銷售減少 

 由於消費者抵制和報復性措施，您的美國製造產品銷售可能減少 

 隨著企業增加對非美國市場的銷售，更便宜的替代產品增多，導致銷售減少 

 如果產品來自較低關稅地區，其對美國出口的產品銷售增加 

 美國以外市場對美國產品替代品的需求增加 

 隨著企業將生產轉移到較低關稅市場或採取其他措施降低成本，供應鏈中斷 

澳洲會計師公會建議受影響的企業優先考慮一些策略，通過將關稅成本轉嫁給美國客戶和/或提升業務效

率來維持利潤率。受影響的企業應專注於增長現有的非美國市場並擴展到新市場。此外，受影響的企業

應定期評估其財務狀況並加強現金儲備。 

受美國關稅影響的企業關鍵策略 

1. 評估您的敞口 

 計算您對美國銷售的百分比，及來自美國製造產品的銷售百分比。 

 模擬“如果發生”情境，以了解潛在的業務影響，例如因美國關稅導致銷售下降 10%、20%或

30%的影響，或因更便宜的進口產品進入市場導致本土競爭加劇的影響。 

 如果您銷售的是美國產品的替代品，模擬銷售增長 10%、20%或 30%對您業務的影響。 

2. 進行財務健康檢查 

 與您的會計師和財務團隊合作，使用財務比率分析您的財務狀況。 

 監控財務健康的其他指標，例如每日銷售、預訂或庫存周轉率。 
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 比較當前和歷史財務數據以識別趨勢。 

 將您的財務健康檢查與“如果發生”情境結合，以確定未來的敞口。 

3. 通過轉嫁關稅成本和/或降低成本及提升效率來維持利潤率 

      定價 

 迅速調整價格以反映對美國客戶的關稅成本，並提前與客戶溝通這些變化。 

 研究競爭對手的反應，但根據自身情況做出定價決策。 

 通過銷售數據、評論和直接交流收集客戶對價格上漲的反饋。 

  

     業務效率 

 短期內： 

o 減少非必要開支，同時保持必要的投資。 

o 鼓勵員工參與節省成本的計劃，並設定成本減少目標。 

o 尋找替代供應商以降低成本，但需注意質量和交貨時間可能的變化。 

 中期內：進行提升業務效率的投資，例如人工智能和自動化。 

4. 多元化您的市場和供應商 

 專注於增長現有的非美國市場並探索新市場。 

 除非能通過銷量增加提高毛利，否則避免在現有市場實施折扣。 

 探索來自較低美國關稅地區的替代供應商。 

 考慮從美國供應商採購以減輕進一步風險。 

5. 調整您的產品 

 減少產品尺寸或調整特徵，同時保持價格，並向客戶溝通此類變化。 

 研究新市場中的客戶偏好，並根據需要調整您的產品。 

 提供增值選項以幫助證明價格上漲的合理性。 

6. 加強現金流 

 提高您的現金儲備可以為您提供更多時間應對更高關稅。 

 快速收回欠款，並鼓勵提前付款。 
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 減少庫存，尤其是滯銷商品，通過折扣或捆綁銷售的方式。 

7. 推廣您的獨特銷售主張 

 強調您的業務和產品與競爭對手的區別。 

 推廣高利潤產品或更便宜的產品。 

 鎖定對價格不太敏感的美國客戶。 

 追蹤每個營銷活動的效果。 

8. 尋求專業建議 

 諮詢會計師、律師和營銷專家，以了解對您業務的影響並制定清晰的應對策略。 

9. 尋找機會 

 關稅和地緣政治不確定性可能創造意想不到的機會，例如其他市場對非美國產品需求的增加。 

 調整業務計劃和預算以抓住這些機會。 

其他注意事項： 

 擴展您的客戶和供應商群以降低對特定國家的依賴。 

 審查合同以確保您可以將關稅成本轉嫁出去。 

 了解關稅政策變化的最新信息。 

 保持足夠的庫存以應對供應鏈中斷。 

 警惕針對受關稅影響企業的欺詐和詐騙行為。 

 與新市場的當地企業合作以減輕風險。 

結論 

小企業可以通過規劃、定價、提升運營效率和市場多元化來降低風險並抓住機遇。在不確定的時代中，

韌性和適應力是成功的關鍵。 
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