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摘要

一、美國蝴蝶蘭市場，大致分為兩大系統，一為Chain Stores之量販市場，一為只供應當地或鄰近都市之花店及高級用花；美國幅員遼闊，在長途運送考量下，規模量產之荷蘭系統已經正式進軍美國，除了沒有拍賣市場之外，荷蘭只需複製在歐洲運作之模式即可，但傳統花市和花店，因消費群的不同，台灣水草苗仍有一定的生存空間。

二、針對上述市場變化，加州分公司溫室面積有5.6公頃，原本就以chain stores為其主要客戶，已經與荷蘭系統正面交鋒。如何固守市場，這兩年該分公司除保持品種與品質的優勢外，已經逐步在進行差異化，略為，利用組合盆花的雕飾技術，推陳出新產品；發展高價花市場，改變生產流程降低用人成本等。
三、加拿大分公司這兩年轉型非常成功，不再以拍賣市場為銷售主力，盡力開發通路，有餘再送至拍賣市場。惟溫室於2015年到期，且溫室老舊，必須做大量維修，公司必須協助與業主武智基金會洽商；又分公司溫室面積不足，是否可一併洽請武智基金會加蓋出租。
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壹、出國目的
一、至加州分公司、美東基地及加拿大分公司，瞭解業務運行情形。
二、至美國舊金山、紐約客戶處拜訪並瞭解該地市場趨勢。

三、美東基地與Kurtweiss公司之合約即將於2013年10月到期，本行擬與業主洽商續約之可能性。

四、至Kurtweiss公司瞭解其建議本公司投資養殖鮭魚及輪胎業之可能性。
貳、出國過程
         一、人員名單：
 魏巍　　　  台灣糖業公司　　　  總經理

　　袁寶珠  　　精緻農業事業部      執行長

   二、出國過程紀要:
	預定起迄日期
	詳   細  工  作  內  容

	101.10.18(週四)
	搭機飛美國紐約

	101.10.19(週五)
	至紐約花市及鄰近賣場市場調查

	101.10.20(週六)
	至紐約長島拜訪重要客戶之ㄧ


	101.10.21(週日)
	週日與當地台商聚會討論

	101.10.22(週一)
	拜訪客戶Kurt Weiss瞭解其所建議之投資案

	101.1023(週二)
	由紐約飛舊金山

	101.10.24(週三)
	視察加州分公司業務

	101.10.25(週四)
	由舊金山飛加拿大溫哥華

	101.10.26(週五)
	視察加拿大分公司及溫哥華地區市場調查，並拜訪客戶Happy Farm。

	101.10.27(週六)
	搭機飛回台北

	 101.10.28(週日）
	搭機飛回台北


（一）10/19（週五）至紐約28街市調，原料花（中大輪）單梗US$25~35/株，雙梗US$35~45/株，小花類US$15~20/株，組合盆則依創意不同，雙梗US$120~150/盆，三梗US$150~190盆。大部分來自台灣，以水草栽植，20%為樹皮栽植，應屬荷蘭體系，高價花仍以來自台灣為主。
（二）10/20（週六）至長島客戶BDG拜訪，該公司蘭苗約90%來自本公司，主攻高價花市場，催花技術非常好，佐以本公司所供應之高品質苗，雙梗率幾達100%，相當滿意本公司蘭苗品質。

（三）10/21（週日）由一園藝通路商邀集，與美東幾家台灣去的蘭園聚會，含台大，今日，育品，四季等，除育品外，這幾家面積不大，以花店為主要客戶，荷蘭系統的蝴蝶蘭，東岸有Green Circle，西岸有Floricultura，均以Chain Stores為目標市場，對他們銷售量沒有影響，但價格部分約降US$2~3/pc。至於未來競爭的決勝點，來自消費者的抉擇，因此，Marketing很重要，強調水草的持花性長，大花有排序及垂度的美感；加上創意表現，方能立於不敗之地。台商在美國經營非常辛苦，加上荷蘭的搶食市場，希望台糖能照顧，因為加州分公司佔天然環境優勢，可以終年催花，美東夏天氣候太熱，開花品質不佳，甚至開不出花來，我們利用美東基地，將美西帶梗苗運至美東開花，以補其不足，台商間互相之支援，是我們所能協助的地方。
（四）10/22（週一）拜訪Kurt Weiss公司，瞭解其所建議兩投資案，其一為設於波蘭之Morpol公司，屬鮭魚製造業，是一獨占者，捕魚過程賠錢，但加工後產品通路沒問題，幾年前該公司營收約5億美金，淨利約1.6~1.8億美金，惟現在該公司缺乏資金，擬增資5,000萬歐元加蓋工場及增聘員工1,200名；經當面說明台糖公司屬國營企業，專案投資計劃約需兩年時間申請，請其依急迫性考量再議。另一投資案為澳洲Molectra公司從事輪胎回收業，生產過程不會對環境造成負面影響，波蘭政府願意給予工廠設立6~9百萬美元之補助，台糖表示對此有興趣唯需進一步瞭解，Russell建議先至澳洲拜訪，瞭解其生產過程再議。

Russell另提有關東岸蝴蝶蘭，因受荷蘭體系進軍美國的影響，連鎖市場的單價幾無利潤可言，Green Circle年產500萬株，每週丟到市場有10萬株的量，批發售價US$5.50/pc，品質不佳，價格破壞結果，要賺錢很難。Russell出貨給Home Depot賣場，以寄售方式批貨，Home Depot的政策是客戶購買後一年內均可退貨，加上殘貨，有25%之損耗，該公司已經不堪賠損，縮小寄售量因應，因此我們租用他位於紐澤西溫室，配合他出貨給通路的量也相對縮減，另開發一些客戶補原有的銷售量，由於美國東岸沒有專業物流公司，送貨成了開發客戶的阻力。

（五）10/24(週三)視察加州分公司，溫室老舊，但這兩年陸續維修結果，外表雖同，內部整修堅固，流程經重新安排，進出貨更為流暢；溫室內花色豐富，分生苗開花整齊，操作上更省人力，到目前為止，營收到十月為止已逾美金1,000萬元，比去年同期增加約100萬美金。

分公司對國內供苗之品質、花色相當滿意，但為因應Floricultura的競爭，分公司希望事業部配合如下：

A. 2.5寸小花類：花色多，雙梗率高是我們的核心價值，未來供苗，成熟度要更好，以維持高雙梗率。

B. 橘色及黃綠色量要再增加。

C. 依季節花色配比要調整：春天要亮的顏色，如黃色，粉色，線條等；情人節要粉色的花，秋天則希望橘色與黃色的花，冬天以白色為主軸。

D. 新品種請持續供貨。

下午到我們最大買家Trade Joy’s賣場市調，小花類由我們及Rocket Farm供應，花色品質均不錯，中大輪花由Westlay供應Floricultura荷係type的蝴蝶蘭，包裝上標示Double spike(雙梗)，花色豐富，每梗約八朵，品質相當優良；或許是turn-over快，雖是樹皮為介質，花朵及根系均很新鮮，未顯出樹皮不持久的弱點。

初估Floricultura成本，成熟株在歐洲是€2.50/pc=US$3.20/pc. 相當危及台灣賣給美國C&F的價格。加上催花五個月US$1.50/pc.，若雙梗率70%，(3.20+1.50)÷70%=US$6.72/pc.再加上瓷盆及包裝人工材料等，約$1.50/pc.，出場成本為US$8.22/pc.，還有單梗的花可以便宜賣，那些是可以cover固定成本與盈餘，因此，當務之急是趕緊提高雙梗率因應之。  

（六）10/26(週五)視察加拿大卑詩分公司，地近溫哥華市區，當地員工大都來自各地移民，知識水準很高，願意以臨時人力為分公司所用，真是分公司幸運。王經理將團隊帶出一股向心力，大家同心協力，這兩年營收盈餘創出歷史紀錄，小兵立大功。精緻農業事業部更以該分公司為實驗對象，不論成本計算，經營理念，以該分公司成功經驗複製於其他分公司。
又溫哥華有花卉拍賣市場，規模不大，時有供過於求之情況而拍賣不出去，價格波動甚大，該分公司以通路為其銷售主軸，拍賣為輔，因此，影響不大。但經營通路，大小訂單都必須服務，甚至一週有兩天必須清晨五時出門送貨，派至當地同仁均需親自為之，以節省當地員工加班費用，花卉產業是勞力密集，靠勤奮努力以賺取利潤，感謝同仁任勞任怨的努力打拼。

叁、心得與建議
一、美國蝴蝶蘭市場，大致分為兩大系統，一為Chain Stores之量販市場，一為只供應當地或鄰近都市之花店及高級用花；美國幅員遼闊，在長途運送考量下，規模量產之荷蘭系統已經正式進軍美國，除了沒有拍賣市場之外，荷蘭只需複製在歐洲運作之模式即可，但傳統花市和花店，因消費群的不同，台灣水草苗仍有一定的生存空間。

二、針對上述市場變化，加州分公司溫室面積有5.6公頃，原本就以chain stores為其主要客戶，已經與荷蘭系統正面交鋒。如何固守市場，這兩年該分公司除了保持品種及品質的優勢外，已經逐步在進行差異化：
（一）美東：
受限於物流系統，不得不與大型通路商合作，將產品向下修正一級改變包裝，取得價格優勢，配合通路商鋪貨至各賣場，與荷蘭系統正面交鋒。由於荷蘭系統，以規模經濟取勝，但花卉需求仍有淡旺季，以目前荷蘭系統的作法，以分月平均量產結果，旺季時大家還有錢賺，淡季時，市場上供給大於需求，售價低於成本；我們根據多年銷售經驗，於淡旺季生產安排尚稱順利。加上美東夏季催花困難，雖然荷蘭系統因設施精良，夏季仍會有花產出，依他們的品質與品種，仍以Chain stores為主，原供應花店等高級用花之台灣蘭園，每年夏季均面臨催花困難，無足量高級花可售之窘境，我們可利用美西催花環境，供應抽梗苗至美東溫室開花應急。

（二）美西：

1.在蝴蝶蘭雕飾上，台灣在世界上屬一屬二，利用接力賽方式，國內收集適合分公司使用的雕飾表現及裝飾品，讓分公司推陳出新產品，以維持買家之忠誠度。

2.Chain stores以賺營業額為主，毛利額仍需來自高品質高價格的花，因此多方開發高價市場，是分公司當務之急。

3.荷蘭系統以自動化降低成本，雖然投入固定成本比我們高，但規模經濟之後，銷貨成本與分公司相當，分公司必須改善生產流程，降低用人以為因應。

4.蝴蝶蘭放在賣場陳列架上，最終選擇權在消費者，目前Floricultura公司的開花株，交由Westlay公司銷售，在Trade Joy’s賣場與我們的花一起銷售，已請分公司派員瞭解消費者的選擇，以為因應。

三、加拿大分公司這兩年轉型非常成功，不再以拍賣市場為銷售主力，盡力開發通路，有餘再送至拍賣市場。惟溫室於2015年到期，且溫室老舊，必須做大量維修，公司必須協助與業主武智基金會洽商。又分公司溫室面積不足，是否可一併洽請武智基金會加蓋出租。

