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摘要

       荷蘭以前生產銷售之蝴蝶蘭品種主要由台灣引進，但近來其種苗商(如Floricutura)除仍積極自國外蒐集品種外，也投入龐大人力及設施從事自有品種開發，且已有相當成果，他們選育的品種都是符合當地栽培氣候的品種，相較於台灣雖有很多優秀品種，但卻不一定適合荷蘭甚至歐洲業者的栽培條件，以致於在台灣表現優秀的品種到荷蘭後卻不適合當地栽培催花環境，甚至於表現太差，於是造成當地業者不良印象，而不願意再向台灣買苗。荷蘭業者普遍對台灣蘭苗的最基本要求是無病毒及雙梗率要高(80%以上)；台灣業者要能在未來國際蝴蝶蘭市場與荷蘭競爭，則必需透過仔細分析與確實掌握市場趨勢，並清楚瞭解及發揮自身擁有的優勢資源，明確定位自己未來的走向，才能在日益競爭的國際市場站穩腳步，並進一步持續穩健成長。
      台灣蝴蝶蘭產業最主要的行銷市場為日本、美國與歐洲地區，而外銷日本、美國主要以成熟苗株為主，外銷歐洲則以瓶苗及小苗為主。台灣蝴蝶蘭產業未來之主要競爭對象即是這三大市場國家的種苗供應商。在日本市場與歐洲市場，主要的競爭對手是中國大陸與荷蘭，美國市場的主要對手是荷蘭(例如Floricultura、Anthura公司)與美國本土蘭園(例如美國舊金山Matsui公司)。在荷蘭與美國此兩大競爭對手都是以大公司大規模企業化模式來經營蘭花產業，在不同國家地區的蘭花公司因其氣候環境、國民經濟水準、文化背景、消費習慣及行銷市場的不同，在相關產業之技術開發與利用也各有不同。產業經營者必須能夠針對目標行銷市場的需求，並配合主要需求市場當地的氣候環境及經濟條件來調整蘭花經營及生產的相關技術，以最低生產投入成本來創造最大收益產出。
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壹、出國目的

     本事業部蝴蝶蘭生產順應市場趨勢已積極由實生苗轉換為分生苗生產，在近幾年來已研發選拔出很多優秀新品種，在外銷日本及美國市場逐漸穩定後，擬開拓歐洲市場，而荷蘭是歐洲及國際的主要生產及消費地，借由參訪荷蘭主要生產業者即可明確掌握現在及未來主流市場趨勢，以作為事業部未來量產分生苗品種及研發新品種之參考。
貳、出國過程

       工作行程表
	日  期
	地     點
	說     明

	10月12日
	台北→阿姆斯特丹
	啟程

	10月13日
	阿姆斯特丹
	參訪Aalsmeer Market 拍賣場、Orchidhoeve 觀  光蘭園

	10月14日
	阿姆斯特丹
	參觀2008荷蘭Horti Fair 國際花卉展

	10月15日
	阿姆斯特丹
	參訪Peerdeman、Elegant蘭花公司

	10月16日
	阿姆斯特丹
	參訪Floricutura、Ter Laak蘭花公司

	10月17日
	阿姆斯特丹
	參訪Sion、HD Mast蘭花公司

	10月18日
	阿姆斯特丹
	搭機返程

	10月19日
	阿姆斯特丹→台北
	返國


（一）Aalsmeer Market 拍賣場、Orchid Hoeve 觀光蘭園
  因到達Aalsmeer Market 拍賣場已是下午，拍賣作業已結束，所以僅能參觀拍賣商拍下準備批給中盤商的商品，且商品已標好批發價格，也剛好可了解批發價格大約為拍賣價的1.3倍左右，以主流商品12cm盆之蝴蝶蘭拍賣價格，僅中大輪花雙梗每梗7朵以上之商品其拍賣價格稍高於當地成本價4.0歐元能賺到錢；中小輪花幾乎都在3.5歐元以下而處於虧錢狀態，所以並不如大多數業者所認知的荷蘭市場比較喜歡中小型多花品種，主流商品應為中大輪花雙梗產品。

  Orchid Hoeve 觀光蘭園位於荷、比、德邊界，據說從此處展售的蝴蝶蘭商品的多寡即可得知目前最受消費者喜愛的主要商品類型為何，在此觀光蘭園展售商品中也以中大輪花雙梗之商品最多，價格也較高，由此可知歐洲當地消費市場所喜歡的類型應是中大輪花雙梗的蝴蝶蘭品種。

（二）參觀2008荷蘭Horti Fair 國際花卉展

  在Horti Fair參展之蝴蝶蘭業者包括荷蘭 — Floricutura、Anthura、Hoogenboom
Youngplants B.V.、Javo、Sogo-Neon、Opti-flor B.V.等公司；德國 — Orchideen Bremkens、 

 Orchideen Holm兩家種苗商；比利時 — IVP；台灣— 台糖、鉅寶、和華；大陸 — 三益、杰騰(台灣香斌)；蝴蝶蘭業者總體參展家數比去年少，參觀的人數也不如往年的盛況，特別是一直在積極擴產的Sion公司也沒有參展，可能多少是受到經濟不景氣的影響。展場上與蝴蝶蘭相關之展區以蝴蝶蘭競賽展示區最值得仔細研究觀察，因競賽結果評分較高分的競賽品種產品集中在此區，此區展出之產品即為未來3年內消費者喜愛之主流商品。

　

（三）參訪Peerdeman蘭花公司

  栽培溫室為9m高之自動化溫室，主要產品為穴盤苗及6cm中小苗，該公司瓶苗主要由台灣及自德國Hark購入，與台灣代表業者彼此間有良好合作模式，瓶苗出瓶後分大、中、小三級，中、小級種穴盤苗(42株 ／盤)，栽培 28週後出貨；大級瓶苗則種在自行開發可分解之6cm盆 (40株 ／盤)， 栽培 26週出貨。穴盤苗人工種植速度 400株／人.小時，6cm盆以機械半自動種植速度 3200株／4人.小時，效率非常高；所種植的品種中花徑8cm以上品種佔95%，該公司有設置汽電共生設備發電除自用外多餘由政府保證收購，產生之蒸汽用來加熱水利用熱水做為溫室加溫用，可大幅節省加溫費用，且澆灌水以28℃溫水來澆灌，減少根溫的變化。
（四）參訪Elegant蘭花公司

產品有 6cm盆(小花)、 12cm盆(中大型花) 、組合盆之開花株，種苗大部分自台灣購入1.7寸小苗後再換成12cm盆，少量自以色列購入每盆種植2株之7寸苗，其催花溫度日/夜溫 19/18 ℃ 、光照6000lux，生產品種主要是花徑8cm以上品種佔95%，利用雕花及組合盆創造差異性，提高產品售價。其12cm盆單梗大白花賣給花店€10，花店再以€ 25賣給消費者，價格較一般拍賣價高。
（五）參訪Floricutura蘭花公司

   Floricutura溫室面積約13Ha，員工共約700名，其中120名研發人員、180組培人員

主要產品為穴盤種苗為主，組培瓶目前有70%使用長方型盒(可省空間及提高生產效率)，未來將全部使用長方型盒，其生產之瓶苗出瓶後分成三級大(62株/盤)、中(66株/盤)、中(72株/盤)，種植約22-26週後出貨，每盤以60株計，其種苗育成率可高達90%以上。育種溫室、品種測試溫室以6種不同溫度、2種不同光照合計12種組合環境做大規模品種特性測試，每年育種選出超過350個品種，自行及送給客戶試種2年，從反應最好的再篩選作為未來量產品種，該公司已於美國舊金山蓋溫室，預計生產各尺寸種苗，目標市場以美國為中心，北上加拿大南下墨西哥。
（六）參訪Ter Laak蘭花公司

  栽培催花溫室為5m高之舊溫室不具備自動化面積約 4..5公頃，已新購地面積16公頃 土地，從98年04月開始新建9m高自動化溫室8公頃，其生產產品為12cm、15cm開花株為主，12cm產品從購入穴盤種苗換至12cm盆，栽培26週後催花， 15cm產品從瓶苗出瓶種6cm盆栽培 20週，再換9 cm盆栽培 20週，再換15 cm盆栽培1年後開花出售。其品種需求是 12cm盆產品為花徑9cm以上花梗高度在60-70cm，15cm盆則為花徑11cm以上，花梗高度約80cm左右。該公司使用的催花溫度是日/夜溫 21/19 ℃ ，抽梗後日/夜溫調高至 23/20 ℃，光照6000lux，催花品質佳，生產產品在荷蘭評價很高。品種以中大輪花為主，不要瀑布型(因市場尚小，運輸占空間) ，選擇品種條件為開花雙梗率80%以上且每梗需7朵以上，該公司在2007年銷售成長60%，2008年預估可成長20%，其提出合作對象之條件為:

 1、種苗必須Virus Free
 2、主要花色需求White、Pink

 3、品種需先經過栽培催花及持花性測試

 4、需要能穩定長期供貨之合作模式
  （七）參訪Sion蘭花公司

   Sion公司其溫室面積約7公頃，為高度自動化之溫室(9m高、造價2.4億/Ha)，目前正在擴建2公頃新溫室已快建好(造價€500/m2)，員工共約70名(因自動化大幅節省人力)產品以 穴盤種苗、12cm開花株為主，瓶苗出瓶後種穴盤28週出售或換12cm盆，栽培過程中每6 weeks ，再利用機器依據葉幅來自動調整葉片方向及盆距(疏盆)，抽梗後利用影像系統進行梗數分級，開花後依據梗數、高度自動分級包裝出貨，整個生產過程儘可能做到自動化以嚴格控制品質標準及節省人力。
 （八）參訪HD Mast B.V.蘭花公司

溫室面積約 2公頃為 一般舊溫室(其他花卉轉作)整修改建，生產之開花株產品以 10cm盆、 15cm盆為主，去年有拿台灣1.7寸種苗，但最後開花表現不佳，單梗率太高(如V3品種)，已對台灣種苗沒有信心，現向荷蘭及德國種苗商購買種苗，產品開雙梗比例高。因係利用原種植嘉德利亞蘭之舊溫室整修且未向銀行借貸，其經營成本相對較低，所以經營上利潤可提高，目前經營狀況良好。
叁、心得

  （一）荷蘭種苗公司對於台灣種苗的嚴重打擊與批評：

   1、蘭苗感染病毒情形相當嚴重
   2、生產供貨時程無法確實掌握

   3、品質與數量不穩定

   4、雙梗多梗比例偏低

   5、無法提供完善的售後技術支援服務

      由以上問題可知，若要能在荷蘭及歐洲長遠且穩定拓展蝴蝶蘭市場就必需積極努力徹底解決上述的各項嚴重問題。
  （二）作好自身擁有品種的栽培環境及催花開花表現之相關特性測試，先清楚了解及掌握各品種最適合的栽培及催花環境後，再行銷到適合環境氣候的地區國家及客戶，成功的機率將會大大提升，避免盲目嘗試下造成失誤，而斷失商機。

肆、建議事項
（一）嚴格作好防止病毒感染的控管流程，只生產無病毒種苗，才能完全斷絕病毒的侵害。

（二） 建立各品種生產栽培之標準作業時程，實施計畫性生產以提供穩定品質及數量的種苗。

  （三）依據客戶端的栽培環境條件及喜愛產品提供適地適種的品種。

  （四）提供各區域客戶完善的栽培管理及催花技術之相關支援服務。
PAGE  

