出國報告（出國類別：業務洽辦）

赴日本輔導客戶，建立接續栽培催花技術及售後服務報告
服務機關：台灣糖業股份有限公司

姓名職稱：
陳黎珍  精緻農業事業部
行銷企劃組組長
    黃怡文
精緻農業事業部 南靖場場長

派赴國家：日本


出國期間：
民國97年12月08日至97年12月11日
報告日期：
民國98年02月03日
摘要

1、 日本為本公司蝴蝶蘭苗之重要目標市場，惟因客戶對品系之不了解，常造成開花結果不如預期或後續栽培過程中病害產生之客訴發生。 

2、 有鑑於此，擬與Yahagi洋蘭園與Motegi洋蘭園進行催花試驗合作，以溫度、濕度、光度等科學數據為依據，尋求最適合日本當地之催花環境，俾供客戶參考，增加其信任度，以爭取後續訂單。

3、 另拜訪Wtanabe、zyouriku Nursery及uchino nursery新客戶，解說品種特色，以期爭取新訂單。
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1、 出國目的: 建立專屬日本地區之催花機制，增強客戶之購買信心，進而擴大銷量，並拜訪其他新客戶，拓展商機。
2、 出國過程
1、 人員名單：
     陳黎珍  精緻農業事業部
行銷企劃組組長
     黃怡文  精緻農業事業部
南靖生產場場長

2、 出國過程紀要

	姓  名
	到職日期
	主管業務
	學歷
	最近二年出國紀錄

	
	
	
	
	出國日期及任務
	前往國家

	陳黎珍
	82.10.01
	園藝銷售督導分類12等行銷組長


	東吳大學日本研究所碩士
	95.11洽公

96.02洽公

96.12洽公

97.02洽公

97.06洽公

97.08洽公

97.09洽公
	荷蘭

日本

日本

日本

日本

日本

日本

	黃怡文
	77.07.01
	南靖生產場場長分類9等
	嘉南科技大學環境衛生工程系畢業
	96.02洽公

97.01 洽公

97.06洽公
	日本

美國

日本


(一)12月8日

首日至本事業部日本地區最大之客戶－「茂木洋蘭園」拜訪。日本蝴蝶蘭業者多數以家族化經營為主，該客戶係少數以企業化經營者。早期以經營amabilis為主，近年來轉以經營大花類，以求取更高之利潤。因其講究品質，即使在此景氣低迷、賣價偏低之時期，依然可售出高價，實為台糖蝴蝶蘭之高品質象徵。
  隨著訂購量之增加，該客戶希望擁有專屬的溫室，以便於管理。已允諾烏樹林場將  騰出輸美溫室一棟，積極配合辦理。
  該客戶對於目前出貨之V3植株個體參差不齊的狀況十分無法理解。企盼今後生產分生苗時能集結育種、生產、行銷人員之意見，以生產完美之產品。
  對於目前出貨之amabilis蘭苗品質十分滿意，困擾多時之畸形問題已不復見。
   下午至矢作蘭園拜訪，該客戶為本研究計畫合作之對象。經過2008年密集式之拜訪及勸說，其亦認真思考老式之經營模式已無法再生存下去。已加速清除老株，以避免產生不必要加溫費用。再加上第二代已開始幫忙經營，應有進步之空間。
 該客戶表示Taisuco Mirth為市場罕見之中型白花產品，若持續出貨，在市場應有一定的評價，希望能持續出貨。TAISUCO WITHELIP方面，則於第3朵處易產生畸形，請本事業部調查原因。TAISUCO STELLA方面，因顏色較深，較適合做為母親節之用花，盛夏之際則較難銷售。
(二) 12月9日

  首先至渡邊蘭園拜訪，此蘭園為聞名日本之Makiwatanabe品種之作者，於Tｏｚｉｋｉ地區已是經營第四代以上之老蘭園。目前仍以自有品系為經營主軸，之前向台灣其他蘭園進口V3中苗，以樹皮栽種半年後催花出貨。惟對其品質及病毒問題具疑慮，故轉而向本事業部進貨。對於2007年3月曾向本事業部進貨之FORTUNE SALTZMAN之品質，十分滿意，表示3株開了近200朵花，且5個月不謝，希望能再購入相同品系栽培。
  接下來至黑澤農場拜訪，其蘭園生產之品質為茨城縣之最，於當地具領導之地位。前向台灣其他蘭園每月進口中苗3000-4000株， 因變異客訴之問題產生爭議，斷絕一切生意往來。目前已向本公司進貨2批V3中苗，同時亦向其他蘭園進貨比較品質。經本次拜訪推薦後，其對本事業部生產之Nobby's Pink Lady、K52202、Taisuco Anna等品系皆表興趣，並已於12月底出貨上述品系之中苗予其嘗試，相信於其測試完畢後將可續訂，進而成為訂貨量穩定之客戶。

  接下來至內野農場拜訪，其蘭園位於茨城縣，以經營切花為主。前以自行交配之實生大白花為品種，惟因品種及管理不善之問題瀕臨倒閉，近年因切花價格高漲之故，考慮再行復業栽種。經其他業者之推薦，了解本公司無病毒、可穩定供貨之特色後，今後擬每年於一至四月之際進貨15000株之V3中苗栽種。                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 
叄、心得與建議

一、心得:

(1) 經由「遠端溫室監控設備」所得知之客戶溫室資訊，有助於了解日本各個季節之溫度變化及適合品系，實為孕育新品種之際，彌足珍貴之參考資料。此外，客戶端亦可透過實際之數據資料判斷溫室之高低溫狀況，可深刻了解需補強之處。
(2) 蒙受金融海嘯之害之日本蝴蝶蘭市場售價日益低落，而業者皆為家族經營者為多，不可能輕言廢業，故莫不致力於節省成本。在獲利空間被壓縮、面臨虧損之此時，傳統一條龍之生產模式，倍感壓力，業者亦已積極尋求接力栽培之模式。能提供高品質、穩定供貨、優良服務之合作廠商即為其合作之首選，本事業部即為可符合此一條件之供應商。因此，應乘勝追擊，提升品質及服務以爭取更多之訂單。
二、建議:
(一)加速受歡迎品系分生苗之生產:目前台灣之其他業者皆已全面分生苗化，本公司應加速受歡迎品系分生苗之量產，以提升銷量，避免客戶向隅。
(二)提高產品競爭力，加強售後服務，以搶攻一條龍之日式生產模式:正值世界性的金融風暴，原為送禮市場之蝴蝶蘭產品之賣價一落千丈，在業者莫不亟思節省生產成本，值此之際，正是本事業部切入日本一條龍之日式生產模式之絕佳機會。如何提高產品品質，並加強售後服務以吸引客戶購買，實為今後需努力之課題。
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