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	政府機關（構）人員從事兩岸交流活動（參加會議）報告


	天
	日期
	行程

	第一天
	08月04日（日）
台北→上海
	班機：台北桃園/上海浦東
 下午：1.通路媒合：百貨零售-太平洋百貨(徐匯店)   （15:00~17:00含實體店鋪訪視）
2.交流座談：打通台、陸二脈--上海台辦

	第二天
	08月05日（一）
上海
	上午：1.通路媒合：貿易代理-上海勝夯貿易(東森國際)  
下午：2.複合運輸：國際物流-上海律僑物流
3.通路媒合：居家連鎖-上海多樣屋
4.交流座談：上海通路商

	第三天
	08月06日（二）
上海
	上午：兩岸企業轉型升級暨產業輔導論壇（與台灣管顧產業聚群聯盟合辦）主題：啟動轉型 產業升級
下午：交流座談：打通台、陸二脈-上海台資企業協會、連鎖委員會

	第四天
	08月07日（三）
上海(蘇州
	上午：1.通路媒合：便利連鎖-上海喜士多便利商店
下午：2.通路媒合：零售量販-上海大潤發
上海(蘇州
下午：3.通路媒合：百貨業I-久光百貨
4.交流座談：打通台、陸二脈—蘇州台資企業協會

	第五天
	08月08日（四）
蘇州(上海
	上午：1.商業據點展店：群聚型-周莊紙箱王主題創意餐廳
下午：2. 觀光據點展店：商店街-周庄古鎮
蘇州(上海
3.商業據點展店：餐飲業-天申茗茶
4.交流座談：心得分享-團員經驗交流

	第六天
	08月09日（五）
上海→台北
	上午：1.商業據點展點：餐飲業-永和豆漿
下午：2.商業據點展點：綠色產業-太平洋世博台灣生活館




	5.8月8日：蘇州、上海
（1）商業據點展店：群聚型-周庄紙箱王主題創意餐廳
A.經營環境：「紙箱王」是台中知名的連鎖企業，在臺灣地區已有13個主題園區與門市。於2012年8月臺灣紙箱王與周庄旅遊公司合作，在中國大陸古鎮周庄首開分店。紙品設計大師-黃芳亮總經理所研發的創意文具完全不用膠黏，曾經到世界各地參展，吸引許多國外買家訂購。周庄旅遊公司董事長任永東坦言，「中國第一水鄉」周庄目前最缺的是什麼呢？缺的可能是讓客人腳步慢下來。「如何讓人們不是來走馬觀花，看一些似曾相識的東西，而是參與其間，享受一種有品位的生活。」
B.客群：紙箱王在中國大陸的首家分店選擇周庄，主要是被古鎮的文化氛圍所吸引，剛開園時每天約有2000多名遊客的光臨。總經理陳維林透露，未來創意園區將以創意為主，不斷推出新的以紙為創意的產品，把人文空間融入紙藝的創意特色裡。
C.銷售產品：看中瓦楞紙本身帶有的高環保性，全力改良並發揮瓦楞紙的材質上限。紙箱王創意園區中，有「紙箱故事館」、「蜜蜂故事館」及「創意餐飲」三大部分組成。這裡是一個結合設計人、創意人的紙箱王國，用紙玩味生活，設計生活，創造生活。獨特的紙箱王休閒園區，展現臺灣精神的迷人魅力。園區怡人景致上擺放著紙做成的巴黎鐵塔、比薩斜塔等立體紙藝作品，不但精緻美觀、防水耐腐，還可以作成七彩夜燈，入夜後燈光燦爛，琳琅滿目。
許多紙藝可以在蜜蜂故事館看到，除了許多立體紙蜜蜂，還有特殊產品可以購買。紙箱王餐廳以紙為佈置主題，椅子、吧台、舞臺、櫃子也都是紙做的，光文具類品項就高達3百種，上千件飾品類。創意燈紙、手工書、音樂屋、立體鋪滿球、紙球編織拼圖、紙飛機等周邊商品，製作精美，讓生活充滿想像與趣味，紙張製成到設計完成作品全是在臺灣製作。 
戶外設置的紙制「臺北101」模型，原比例濃縮製作，防風防雨，還有荷蘭風車和澎湖燈塔等製作成高大的至模型原汁原味呈現。
D.面臨問題：紙箱王餐廳以紙為佈置主題，椅子、吧台、舞臺、櫃子也都是紙做的，是一處令人印象深刻、旅遊中帶著發現、與學習樂趣的好去處。
（2）觀光據點展店：商店街-周庄古鎮
A.經營環境：周庄憑藉得天獨厚的水鄉古鎮旅遊資源，堅持保護與發展並舉，成功打造了“中國第一水鄉——周庄”這一卓越品牌，開創了江南水鄉古鎮旅遊的先河。“周庄水鄉古鎮游”已成為中國大陸推向世界的精品旅遊熱線之一。周庄古鎮景區經營管理者的周庄旅遊公司，成立於1988年，1995年組建周庄旅遊發展總公司，1998年組建蘇州周庄古鎮旅遊集團公司，2001年，改制成立江蘇水鄉周庄旅遊股份有限公司。擁有職工376名，是一家主要從事旅遊服務、遊船服務、工藝品開發銷售、實業投資等業務的大型旅遊綜合服務企業。
B.客群：為中國大陸唯一5A級古鎮旅遊景區，古鎮景區每年接待遊客超300萬人次。
C.銷售產品：以水上渡船旅遊、夜遊周庄等休閒項目，周庄歷來人文薈萃，悠遠的歷史，造就了諸多勝景，舊時曾有周庄八景。隨著歲月的變遷，在古鎮生態保護的基礎上現有周庄十景，本行程以參觀「沈廳」為主。
沈廳由沈萬三後裔沈本仁建於清乾隆七年（1742年）占地2900多平方米，坐東朝西，七進五門樓，共有大小房屋100餘間。沈廳在十年浩劫中遭受嚴重破壞。自1983年以後，開始沈廳的修復工程，先後修復了松茂堂、茶廳和大堂樓，開通了走馬樓，後廳屋也已與銀子浜相通。經過修繕的沈廳，恢復了清代建築的風貌，成為受人歡迎的旅遊景點。
沈廳的備弄兩邊上有一些銅板畫主要是介紹沈萬三的生平事蹟，他是如何經商致富，然後遭到朱元璋的迫害，最後被發配充軍的全過程。
沈萬三以躬耕起家。後又遷至周庄，到吳江分湖陸道源家理財，並得巨資。沈氏返周庄後以北蜆江（古東江）西接京杭大運河，東北經瀏河出海的有利條件，開始「競以求富為務」的貿易活動，迅速成為「資巨萬萬、田產逾吳下」的江南第一富豪，富名遍天下。
明洪武六年（西元1373年）前後，沈萬三資助修築了都城蘇州的三分之一，並且還主動想出資犒勞軍隊。朱元璋認為他敢犒勞軍隊是要作亂，應該殺了他。後經馬皇后進諫得以免死，但被發配雲南，客死他鄉。
（3）商業據點展店：餐飲業-天申茗茶
由陳志英董事長/博士親自接待與簡報，彙整其相關介紹如後：
A.經營環境： 採用直營模式與縱向一體化的戰略，將茶葉生產、加工、銷售融為一體，形成茶葉產供銷的產業鏈、形成規模、集中化經營，以掌控各個環節的利潤與保證產品品質。目前門店布局的選擇採街區店面、大賣場、百貨商場、購物商城。未來連鎖化發展擬採二面向：
(A)外部結盟-精緻個體戶：具典雅、脫俗、有品味的專業人士，因愛好茶藝而開立的工作室進行結盟，以吸引高端消費族群。
(B)內部創業：讓內部優秀幹部參與創業機會。
B.客群：高端消費族群
C.銷售產品：茶葉、花茶、茶食（茶果乾、鳳梨酥..等）
D.面臨問題：
(A)中國大陸行政法率、法規佔所有法律的60~70%，與企業息息相關，但非常繁複。
(B)條塊關係學：落地經營時，必須與中國大陸官員建立良好關係。
(C)交易型態、方式和台灣經驗不同：在中國大陸一切以契約為主，帳款放、收也必須很小心。
6.8月9日：上海
（1）商業據點展點：餐飲業-永和豆漿
A.經營環境：來自台灣的永和國際，藉由企業化的營運，掌握註冊商標，確保自有通路以及關鍵銷售策略，近三十年來，藉由三種主要飲品：米漿、豆漿和黑豆漿，不僅在台灣熱賣，更在中國大陸創造了20億人民幣的營業額。這個由林炳生姊弟所打造的傳奇故事，讓冠著台灣地名的「永和豆漿」，在中國大陸飄散著「知、相、濃」的正港臺灣味。
永和國際開發創辦人林炳生所經營的早餐店，搶先註冊高人氣的關鍵商標「永和豆漿」，不僅將傳統小吃發揚光大，更採用先進的現代技術及設備，研發出保存期長、品項繁多、適合不同族群的系列豆漿商品，領先市場發展，並掌握自有通路，而能跳脫競爭，走出一條全新的商業模式道路，成功地在台海兩岸打造百億餐飲連鎖王國。
B.客群：目前，永和豆漿中國大陸銷售的瓶裝豆漿飲品，仍由台灣生產。目前，在中國大陸的門市店數量已經超過500家，已有上市掛牌（IPO）的計畫。
上海市浦東新區高科西路1862號外貿大樓5樓為其中國大陸總部，前身為成立於1985 年的臺灣弘奇食品。為更好地拓展海外市場，於2001 年在美國正式成立，以「永和」豆漿為產品核心，以中式速食連鎖店為經營模式。透過專營店直銷和經銷的策略，保證產品品質，並走出一條環保、綠色及健康養生的永續發展之路。
C.銷售產品： 數十年前林炳生頂下一間永和豆漿店，有別於其他同業只在自家店面賣豆漿，林炳生秉持「發揚傳統美味，引領健康飲食」的經營理念，進行瓶裝豆漿飲品開發，並進入各地早餐店、學校和大賣場等銷售通路，試圖打破「只在永和賣永和豆漿」的舊有銷售模式。這項創舉，隨著「永和豆漿」遠近馳名，讓林炳生所開發的「瓶裝豆漿飲品」，順利走出永和，並進一步成立弘奇食品，由林炳生擔任董事長，大姊林秀芬擔任總經理，以企業化管理，進行豆漿銷售，將「永和豆漿」，銷往愛買和大潤發等大型量販店。2006年，正式更名為永和國際開發，讓企業與品牌形象一致，以進行更多元化的銷售。
然而，其他競爭者很快就投入了。味全、光泉、義美和統一等大型食品業者，很快便看到市場商機，紛紛推出瓶裝或大包裝的豆漿飲品，競爭日趨激烈。使得瓶裝豆漿飲品市場，再度陷入競爭紅海。
十多年前，林炳生決定前往中國大陸開拓市場，第一步同樣也是先是在中國大陸註冊「永和豆漿」的名號，並於1995年在上海成立弘奇永和餐飲管理有限公司，以經銷永和豆漿飲品。然而，當時透過貿易商將台灣生產的瓶裝豆漿銷往中國大陸，卻面臨經銷商捲款潛逃，無法順利收款的危機。為了從根本解決這個問題，永和國際決定轉型。
時值中國大陸經濟崛起，林炳生決定從純粹只銷售瓶裝豆漿的進口貿易商，轉型成為加盟事業體系，並在中國大陸成立「永和食品集團」。因為中國大陸的飲食習慣和台灣不盡相同。永和食品集團開始在中國大陸的加盟據點中，全天候銷售中式速食熱食及飲品等多樣化的產品，以落實在地化策略。
同時，透過由上海、深圳和天津三地的中央廚房直接供應餐點的方式，從上游確保食品安全和完整收款。目前在中國大陸銷售的瓶裝豆漿飲品，仍由台灣生產。目前，永和豆漿在中國大陸的門市店數量已經超過500家，年營業額高達20億人民幣，已經有上市掛牌（IPO）的計畫。
從臺北永和的豆漿店發跡，到雄霸中國大陸的餐飲連鎖大王。永和國際不畫地自限，因應市場變化，掌握關鍵商標，數度轉型，跨足兩岸放眼全球，賦予豆漿新世代的意義，也讓永和如同其所標示的精神，成為消費者「永遠的朋友」，帶來「和樂的家庭」。 
（2）商業據點展點：綠色產業-太平洋世博台灣生活館
A.經營環境：太平洋森活股份有限公司隸屬台灣太平洋集團，太平洋集團旗下擁有太平洋百貨、太平洋建設等企業。 目前太平洋將在中國大陸發展全新零售品牌通路「太平洋森活」，公司規模：20人，提供超市方式的服務
太平洋集團40多年來多角化的發展，事業領域涵蓋了建築、工程、百貨零售、不動產管理、休閒遊憩及現代科技農業等，1987年首創臺灣第一家超大型百貨（太平洋SOGO百貨），1992年率先進入中國大陸市場，2009年起，太平洋建設積極推展綠色事業，導入現代高端科技農業“植物工廠”為企業核心，做為發展綠色經濟的基礎平臺，提供消費者安心健康的商品及服務。
經過三年積極推展綠色事業，2012年正式成立太平洋森活集團，於兩岸三地陸續成立公司進行綠色事業發展。目前北京1家、臺北2家(忠孝、雙和)、上海4家(靜安、淮海、世博、江灣)，其中太平洋森活超市 FRESH ONE 世博店佔地850平方米，員工約20位。核心在於發展出了「植物工廠」的概念與技術，－即在室內創造出封閉無菌的環境，以人工方式設定諸如光源、溫度、溼度、養分等條件，調節植物生長。太平洋森活以LED科技與水耕種植的方式，採用人為控制，模擬自然環境栽種，在家自行種植，種植過程簡單、乾淨，無重金屬與農藥問題，30日內即可收成，享受健康無毒蔬菜。
亦可種植薄荷、羅勒、甜菊等香草植物，以綠色元素綠化環境，香草氣味成了天然的香劑，­在忙碌的生活裡，如沐春風，舒緩壓力，提升生活質量，並藉由植物生長的生態，教育孩童­環境生態保育的重要性，一家人享受城市中悠然自得的綠色健康生活。
B.客群：太平洋森活世博館位於上海世博展覽館購物中心，以上海人口2300萬居民在地消費為對象，加上地處3條地鐵線交會點，交通極為便利，上海世博展覽館2012年舉辦81個展覽，每年展覽人潮300萬名觀眾。
C.銷售產品：上海首座將植物工廠+健康商店+Cooking Studio結合，每週進行廚藝教室與文創手作教學；引進各項具備台灣元素、健康無毒的商品。商品組合包括：
(A)生活類：台灣特色&品牌商品、文創商品、精緻生活用品
(B)健康類：有機產品、健康食品、安心無毒產品
(C)綠色類：植物工廠系列、家庭農場系列、節能環保系列、LED系列。
1、 遭遇之問題：無
2、 我方因應方法及效果：無

3、 心得及建議：
在全球經濟低迷之中，各國看好中國大陸未來的經濟發展下，逐年將經濟重心由西方轉向東方，市場亦從已開發的成熟國家轉向開發中的新興國家，遂使亞太區域成為全球經濟重心趨勢，其中以廣大消費市場與經濟潛能的中國大陸、印度已成為全球新的經濟動能，並視中國大陸為世界經濟增長的重要驅動力之一。
（一）心得
1.發揮台灣優勢 獲取中國大陸市場先機
台灣中小企業佔比逾97%，近年來對中國大陸市場躍躍欲試，但是中國大陸的政經局勢、進口貿易繁雜規範及通路的多元性，以及無法複製成功經驗，讓資源有限的中小企業只能霧裡看花，甚至摸索無門。這些從參團的企業業主在交流探詢中即可端倪一二，例如中國大陸市場該如何切入、該注意哪些面向、經營型態為何、產品進口該如何處理、該走什麼通路…？充滿對中國大陸市場商機的憧憬，卻對進入中國大陸市場的策略與方法仍處摸索階段。
惟台灣與中國大陸在地理位置相近，在相同的語言與文化下，相較於其他國家，更具有相對上的發展優勢，亦更具先機。因此台灣從過去企業投資設廠，搶攻世界市場版圖，到近幾年企業進軍中國大陸消費市場時，可以運用這些優勢，積極布局。
2.多元通路解構 鎖定目標市場
在商機團的行程規劃中，除了推展參團企業之商品外，透由上海、蘇州各種通路商的經營現況分享，讓中小企業深入瞭解與解構通路的功能、適合商品屬性與限制。
從不同通路解構，運用展覽測試產品在當地市場的水溫，二線城市百貨業不同消費族群的精品市場區隔，一線城市百貨業因應市場激烈競爭提供貼心服務，便利商店提供城市生活的便捷市場，到融入居家生活平價且兼具優質服務的大賣場。對台灣中小企業而言，台灣量少質精者宜走精品百貨；若欲進大眾市場，則必須思考突破價格、供應量與物流網絡之方。
3.市場導向 產品在地化
同為二線城市百貨業的大洋百貨與久光百貨，在目標客群不同時，即使同為精品販售，在商品與櫥窗規劃亦有其區隔。另觀一線城市中，太平洋百貨因應市場激烈競爭，除了商品區隔外，必須隨當地人民生活品質及要求提高時，快速尋找需求缺口，提供更多綜合性服務，如美食、優質服務等功能。
在行程最後一天結束時，參團企業紛紛向本中心成員表示，此行受益匪淺，因為以前以台灣思考模式思考中國大陸市場，但如同每家通路業者、台商企業強調，到中國大陸市場得放下臺灣的經驗與常識，虛心看待中國大陸市場與消費者，尤其目標客群在中國大陸的教育、制度與環境的洗鍊下，其想法與臺灣思考必然不同，即使中國大陸各省因其生活習性、氣候、飲食不相同亦有差異，因此台灣企業欲瞭解市場必須自目標群眾的在地需求著手。
4.兩岸異業參團 交流締創商機
這次團員來自台灣食品、生活居家、紡織等領域，讓團員除了尋找中國大陸通路商機外，在進口貿易、行銷、物流、法規等方面相互交流，進而策略聯盟、異業合作，並拓展台灣銷售通路。更重要的是藉由實地瞭解與當地台商的分享，讓中小企業更貼近中國大陸市場的現況，從一小步進而規劃到下一大步，重新思考因地制宜的區隔、選訂目標市場、定位，再進而修正產品、價格、通路、推廣等策略的應用。
（二）建議
1.經濟部中小企業處「中小企業行銷價值躍升計畫」透過帶領國內優質中小企業，深入瞭解中國大陸當地台商通路與其內需市場商機，已促成數個媒合成功案例，如太平洋自行車與多樣屋合作，其他案子亦陸續洽談中，具實質效益。
2.在上海等中國大陸各地房租、人事成本紛紛上升，市場競爭亦日趨激烈的情況下，台商需在地化、差異化(如自有品牌更佳)，不斷創新，並需確實掌握消費者偏好的改變(如電子商務迅速發展趨勢)，新進者則需對中國大陸的投資環境做好充分的風險評估，才能提高致勝的機會。
3.針對台商反應之檢驗認證障礙問題，建議政府及早協助台商解決，俾有助我優質產品之拓銷。
   附件  參訪活動照片
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照片一  上海、蘇州通路商機媒合團於上海太平洋百貨參訪合照
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照片二  於國際物流-上海律僑物流舉行交流會
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照片三  於國際物流-上海律僑物流交流會經濟部中小企業處葉處長致詞
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照片四  於上海多樣屋團員與通路商合影
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照片五  於「兩岸企業轉型升級暨產業輔導論壇」經濟部中小企業處葉處長致詞
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照片六  於蘇州久光百貨參訪團員與通路商合影
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照片七  於蘇州參訪商店街-周庄古鎮團員合影
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照片八  於上海參訪商業據點展店(天申茗茶) 團員合影
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照片九  於上海參訪商業據點展店(永和豆漿) 林柄生董事長介紹
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照片十  於上海參訪商業據點展店(太平洋世博台灣生活館) 任光亮博士介紹

	1、 謹檢附參加本次活動（會議）之相關資料如附件，報請
備查。
                      職  葉雲龍、郭玲琳、張瑤貞
102年 9月6日
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