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參、考察內容摘要
一、日本花卉市場現況

日本花卉市場注重商品品牌、高品質與服務，因此需要拜訪客戶建立品牌形象，經其相當時間試用後才能獲得認同購買。由於日本市場新年期間、三月掃墓、五月黃金週和母親節、八月中元節等為花卉需求旺季。花卉在已開發之先進國家是其民生必需品，有相當大的市場消費額且是國家邁向先進文明的重要指標。當今世界花卉的生產總額約七千億元，其中美國、日本、荷蘭佔據世界之冠。以市場額而言，全球一年消費量為370億歐元（折新台幣約一兆四千五百餘億元），其中切花270億元佔73%，而美國、日本、德國、意大利名列前茅。日本有很大且穩固的市場，其市場額大約日幣一兆元，折約新台幣三千億元，其每人每年花卉消費額超出新台幣四千元，比較台灣國內市場每人每年花卉消費額僅新台幣五百元高出許多倍。

    (一)、日本花卉消費趨勢

            近年來切花家庭用等零售增加，業務用比率有下降趨勢，所以切花的拍賣價格有降低之趨勢。消費者對切花的要求依次為持久性、顏色、鮮度等，品質好的切花才能有好的價格。

    (二)、日本花卉進口情況

            日本花卉進口額約日幣200億，其中蘭花進口額約日幣55億，主要進口國為馬來西亞、泰國、台灣、紐西蘭、荷蘭、中國大陸及韓國等。

    (三)、日本花卉拍賣市場與零售業

            日本全國中央與地方的花卉拍賣市場有205家，一年的拍賣金額約為5000億日圓，日本整年的花卉流通約有80%是透過拍賣市場進行。日本花卉專業零售店約有27000家，年營業總額約為7000億日圓，近年來食品超市也開始販賣花卉，加上食品超市則高達40000家，年營業總額高達8600億日圓。
二、日本分公司營運報告

    日本分公司本年元月復業，即進行蒐集當地業界及行銷市場資訊，並辦理復業之行銷辦公據點選定，於二月底正式進貨開始營運，除確立日本市場行銷據點外，拜訪主要拍賣市場客戶並與通路廠商建立良好之合作關係，以積極拓展日本花卉市場。

    (一)、營運項目及目標

         1. 日本銷售公司自產之火鶴花、文心蘭、蝴蝶蘭等切花，並自台灣進口菊花等切花品項，與民間合作洽銷設施栽培之多花菊與洋桔梗等高品質長期供應品項。

         2. 自東南亞國家泰國、馬來西亞等進口週年供應之石斛蘭、多花菊、切葉類、觀葉植物盆栽虎尾蘭與琉球鐵樹等具競爭力之貨源品項。
         3. 自印度進口玫瑰、中國大陸進口康乃馨、紐西蘭與荷蘭進口虎頭蘭、百合等切花品項。

         4. 協助精農事業部拓展日本蝴蝶蘭市場

                台灣蝴蝶蘭2003年出口金額24095千美元中，輸入日本金額9559千美元最大，約佔40%，其次為美國。

         5. 積極拓銷台糖產品，如大豆沙拉油、冬蟲夏草、蜆精等產品，目前有多家廠商積極洽商中。

(二)、達成營運目標策略與方向

1.積極拜訪日本拍賣市場客戶，瞭解日本花卉市場現況及發展趨勢，並建立良好通路關係。

2.日本是世界花卉主要消費國家之一，台灣地區花卉外銷金額中，有將近一半係出口輸往日本市場，歷年來日本一直是台灣花卉最重要的外銷市場。本公司自產文心蘭與火鶴花切花需提昇產品品質。

3.日本自台灣進口的蘭花在數量與金額均呈現成長的趨勢，顯示台灣蘭花對日本出口前景可期，日本消費者一般反應對台灣的蝴蝶蘭有很高的評價，積極配合事業部拓展蝴蝶蘭日本市場，以提昇業績。

4.積極開拓其他國家產品貨源進口銷售。

5.建立網頁開拓網路行銷與品牌形象，加強文宣工作。

(三)、目前遭遇問題與解決方案
         1.銷售貨源不足，自產之火鶴花希望能穩定供貨，提供二    至三個月之銷售供貨計劃，俾利與拍賣市場建立長期通路合作關係，以提昇售價增加盈收。
解決方案: 建議事業部督促主辦生產場提供。
    2.銷售貨源不足，與台灣福盛公司洽商合作進銷設施栽培之多花菊與洋桔梗切花，該公司已和虎尾農會花卉產銷班進行洽商成功機會很大，長期可供應日本分公司切花前景可期，惟缺乏原台花公司栽種之多花菊苗資訊，以利購買栽培。
解決方案:建議事業部協助洽台花公司取得提供，並督導協助該公司辦理。
3.日本分公司重新復業業務艱辛，國外市場的行銷為一關鍵技術，加速建立國外市場之行銷體系與品牌行銷，建立精農之永續經營產業，將台糖品牌與蝴蝶蘭等花卉於國外市場上佔有一席之地，蝴蝶蘭日本市場行銷通路整合非常重要，俾利與客戶建立良好迅速之合作與服務關係，以積極拓展日本花卉市場。
解決方案: 建議事業部協助蝴蝶蘭銷售通路整合，以提昇服務品質及業績。
4.日本注重品質與服務，在花卉產品包裝與產品品質管控非常重要，並避免客訴產生影響售價及品牌形象，以提昇本公司花卉商品毛利及競爭力。
解決方案: 建議出貨生產場加強品質管控與產品外箱包裝，高品質產品才能有好的業績。
5.日本文心蘭花卉拍賣市場銷售行情很好，但自產之文心蘭已給台花公司總代理無法供應日本分公司銷售，台花公司也完全無貨供應日本分公司拍賣，反而以較高之手續費委託別家公司拍賣令人不解。
解決方案: 建議公司協助與台花洽商，希望取得該公司銷售通路資訊供參。
6.主要客戶欲訂單蝴蝶蘭切花每週一萬支、每支五朵以上、每朵日幣六十元、估計每週有日幣三百萬元營收，對日本分公司助益很大。
解決方案: 建議事業部提供自產可出貨最低量或洽協助洽外界供貨，以避免客戶業績流失。
7.積極拓銷台糖產品於日本市場，如大豆沙拉油、冬蟲夏草、蜆精等產品，目前有多家廠商積極洽商中，需提供相關資料等辦理輸入許可，請相關單位儘速配合提供，以避免客戶業績流失。
解決方案: 建議商品行銷及生技事業部協助提供冬蟲夏草成份檢驗資料如重金屬含量等，俾儘速提供客戶辦理。

三、參訪大田花卉拍賣市場
            拜訪大田花卉公司磯村信夫社長，雙方對日本花卉市場情形交換意見，會後參觀其花卉拍賣作業與視察本公司火鶴花切花拍賣情況。大田花卉公司資本額日幣五億五千一百五十萬，員工人數168人，年營業額日幣二百七十餘億，為農林水產省許可、受東京都的委託，經營的中央拍賣市場，銷售額是日本第一位亦是日本花卉界第一家股票上市企業，為全世界僅次於荷蘭之第三大拍賣市場。
            大田花卉在開場時全面引進了電腦控制的拍賣機，電腦拍賣作為國內最初的嘗試，當時受到注目，由一張卡片提高拍賣之公正性、正確性與高效率。自動電腦系統使拍賣時間縮短，降低手工拍賣之錯誤，並強化拍賣市場之運行，並將市場數據用電腦控制，市場系統更加開放，例如將隨著季節不斷變化的花卉的價格、消費量等數據，提供給生產者與購貨者，可得到客戶更多信賴與評價。由於大田花卉活用情報系統，將市場出入貨管理及拍賣處理系統的管理等建立起來，使生產者能正確的生產符合消費市場商品，並以高效率之系統掌握市場最新動向。
肆、結論與建議



日本分公司之經營難題，可大致分為貨源、品質與行銷，此部份應加強事業本部與日本分公司間之溝通協調，以市場需要決定自種之花種與數量，並透過自種與外購靈活運用以穩定貨源；透過品管與包裝技術提升輸日產品之品質；事業本部應定時並視需要，派技術與行銷人員前往日本分公司，協助客戶解決生產上之問題，瞭解市場需求並爭取定單，同時，事業本部應積極參加日本之蘭展，以期在短時間內接觸最多客戶，並就近觀競爭者。此外，與轉投資公司台花之間之溝通協調似嫌不足，往後將加強彼此聯繫，互蒙其利；日本分公司亦可銷售其他事業部之產品，發揮事業集團之綜效。

　　　　返國後，將日本分公司所遭遇之難題列管，強力督促事業本部與日本分公司之協調整合，針對問題、解決問題；同時，將會議紀錄與對策寄給其他國外分公司參考，並請其依現況提出意見或問題，使總公司與事業本部可以主動的協助其解決問題。
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