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摘要
奉派參加11月9日至11月14日在澳門威尼斯度假酒店舉辦亞太種子協會(APSA)年會，雖然報名費貴，但對包括育種型公司、經銷型公司、育種與經銷兼具公司、採種公司、種子處理選別或包裝相關公司等業者能在最短時間達成物流、金流與資訊收集與交換，最後達到提高種苗業者國際行銷目的，所以每年成長。建議七項如下: 一、
有方向的收集目標種原與評估。二、具有競爭優勢項目的加值。三、具有競爭項目的創新擴大。四、聚焦在少數可能有潛力蔬菜作物。五、加強育種技術開發。六、雜交品種公私合作開發市場。七、仿效韓國協助業者印製聯合目錄與進行現場行銷。
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目的
參加在澳門舉辦「2014年亞太種子協會(APSA）年會」，了解舉辦過程，調查其價值性，以及亞太種子協會年會對國內種苗業者的意義與價值，最後提出公部門如何提高國內種苗業者在亞太種子協會競爭力。
過程

11月9日
桃園中正機場搭澳門航空NX619V飛抵澳門，住葡京酒店。
11月10日
至威尼斯人度假酒店APSA會場報到，觀摩展示攤位。
11月11日
參加APSA開幕式，由主辦單位高華種苗公司報告。下午參加蔬菜與花卉小組會議，由印度代表報告在印度舉辦茄科蔬菜圓桌論壇開會議題與結論，並邀請與會代表參加。花卉部分由中國代表報告草花在中國應用與現況報告。
11月12日
觀摩展示攤位及觀摩交易桌。
11月13日
與國內參展種苗業者交換意見。
11月14日
澳門航空NX618V飛抵中正機場。
心得及建議
壹、心得
本屆亞太種子協會在澳門的威尼斯酒店舉辦，由11月10日至11月14日5天，吸引44個國家的會員，932個人員與會，非會員20個人員參加，其中參加人員較多的國家，包括中國193個人員88個單位與會，參與人數與單位最多，其中印度148個人員82個單位，第三位為日本118個人員45個單位；第四位為韓國59個人員21個單位，第五位為巴基斯坦53個人員30個單位，第六位為台灣41個人員19個單位，第七位為美國29個人員21個單位，由其參與人數與單位之多，而且每人約收650元美金報名費，可見其具有的效益深受亞太種子業者的肯定。
    為何在11月份秋作種苗業者最忙碌的季節，仍能吸引業者願意連續停留5天，會員費用、交易桌費用、展場費用、觀摩費用皆不便宜，為何能吸引眾多人員參與？訪問多家育種與代理兼具公司業者：分別就育種公司(農場)、代理型公司、育種與代理兼具公司：
一、對育種型公司：

1、 最低成本開發新客戶平台：
傳統如果要賣種子至印度、中國可能需要設分公司，開發新客戶，或者至印度、中國舟車勞頓至不同地點推銷新品種，成本高成效不確定，如果參加亞太種子協會(APSA)，事先預約排定時間，客戶敍述其需要品種特性，當地主流品種(可稱為對照品種)，提供少量試種品種，交換名片與互留聯繫方式，既完成第1年交易模式，所需時間30分鐘以內，第二年同樣在APSA再預約時間，試種者回饋試種結果，如果試種結果正面，再索取一次相同品種多量試種包，第二年試種如果結果是正面可能就下訂單，在接觸時間亦在30分鐘內，4天內可排42場次，非常高效率。所以從接觸到提供大量種子，約2-3年，雖然過程較長，不過建立信賴關係後，一般能維持幾年穩定關係，隨著市場擴大，雙方與農民皆能獲利。
2、 市場資訊與競爭品種收集：
由客戶端收集主要競爭對手的優缺點資訊與種子，做為自己內部因應品種修正調整育種方向與策略。其中或有些錯誤的訊息，但如果有多家有一致的訊息，則正確的可能性大大提高。在APSA收集有價值資訊，大幅降低收集情報的時間與空間成本。

3、 擴大供應量，達到經濟規摩：

台灣種子需求量的規摩雖然不算小，但本土種苗業加上日本、歐美種子公司共同瓜分市場，單一品種的量往往不大，但國外因人工成本高，配合機械化作業，有最低採種面積，如果市場只在台灣，可能採種一次多年使用，成本高，反之在APAS場合藉由需求增加，可以擴大採種面積，增加議價空間，因為為主要客戶，在每年生產面積與時間，往往才較能配合。而擴大生產量，成本降低，也提高經銷商的競爭力。
4、 最快時間評估品種潛力，不採品種權或專利保護：

 育種公司內部評估優良新雜交組合，會將新品系在APSA提供不同國家，不同公司評估，而試種公司，甚至不排除大公司如東西種苗等知名種苗業者，待第2年回饋回來消息，才決定是否量產，再透過不同公司出去，經銷者為確保其利益，往往會重新命名，會發生同一市場不同公司不同品種，卻是相同品種現像，市場非常競爭，可能2-3年後，有另一品種取而代之，所以在國際上雜交蔬菜品種進行權利登記者少，但透過交流材料，把餅作大，提供農民當時最佳品種，提高農民收益，而經銷商掌握通路，所以各自在產業鏈中專精一個部份，使效率與效益最高。

5、 同業競爭壓力大：

 專精某一特定作物的育種公司，並未如想像中多，但產業內競爭激烈，代理公司永遠在找最有競爭力方案，所以今日主銷品種，3年後是否還能在市場健在，沒人說的準，競爭壓力永遠在，如何一直保持創新與最有競爭力價格與品質。

二、對經銷型公司：

1、最短時間內找到顧客需要產品解決方案：

經銷商會透過不同來源，拿到符合特定市場、作物、季節、類型、熟期的品種，可能由Takii、Sakata，也有可能台灣或韓國等育種型公司，拿到具市場潛力品種，經由試種評估，決定其行銷策略，但不一定最好品種拿下所有市場，因就經銷商而言，如何利潤極大化，是他的考量，所以大公司的優良產品，單價高利潤低會降低其競爭力。
2、與育種型公司關係的建立與維持非常重要：

經銷型公司要能維時能拿到某一類型或近似品種，鞏固市場非常重要，育種型公司有開發與創新品種能力，所以短期內育種型公司無法提供匹配品種，但長期而言，則不一定，所以會維時較多交易量，但這僅限於專精某一類型公司，而且已有聲望公司，但如長期皆無有競爭力新品種，可能會被經銷型公司捨棄。
3、市場流行資訊收集與研判：
收集同樣為經銷型公司具為同一區域者的動態，研判競爭者的步驟，作為因應措施。

4、公司行銷：
為獲得相對應作物種類，會透過e-mail，現場展示，發送品種目錄，對育種型公司說明，其經營作物種類及其現有品種特色，作為爭取經銷的依據。

三、對育種與經銷兼具公司：

1、主要發展項目與育種公司既競爭又合作關係：
與育種型公司，短期可能代理某一品種，但長期則以自行開發出相匹配或超越品種。但末發展項目，則是合作關係，所以育種公司不會將最近品種提供育種公司，希望能保持開發品種的距離。
2、與經銷公司有競爭與合作地區：
在有設分公司地區為競爭關係，但沒有分公司地區，則為合作關係，可以在APSA場合商談與試種。
3、公司行銷：
大部份為廣為周知公司，如是為地主國，會擺設產品，介紹公司，行銷品牌意義較大，如這次主辦為香港高華種苗，即有擺設較大展示攤位。
四、對採種公司：

1、爭取新客戶：
APSA為亞太地區最大種子業者年會，可以洽談新年度採種計劃，無論是北半球或南半球反季節情形，可以直接面對面與客戶談需求的量與價格達到雙贏目的。
五、對種子處理選別或包裝相關公司：

1、推銷產品最佳機會：
歐美、日本為成熟市場，能開發產品的成長有限，亞太為新興市場，種子公司持續成長中，無論如中國製造的經濟型或德國製造的優良產品，皆有其市場需求。

貳、建議：

種子業為國際競爭產業，台灣為成熟市場，市場中包含本地、日本、韓國與歐美公司產品，未來不排除有中國公司產品，市場處於紅海高度競爭階段，迫使國內業者走往國際求生存，其實與電子業的處境相同，但不同的是不同國家與地區，對蔬菜習慣的類型、風味、料理方式不同，所以為提高國內三種類公司在亞太種子協會的交易成功機率，就是提高國內種子業的國際競爭力，所以必要針對其客戶需要量身訂製可能競爭策略，而由顧客端的需求，構成研發的目標。本次參訪，建議發展策略如下：
1、 有方向的收集目標種原與評估：
荷蘭種原庫(CGN)不收集甜瓜種原，因為他們相對於法國，在甜瓜部份沒有競爭力，所以從開始就不收集，卻積極收集如甘藍、花椰菜等十字花科種原，國內種苗業者已經與種苗改良繁殖場開會，決定那些是欲發展種類，應該由種原庫有計畫收集那些種原與品種，尤其是欲行銷地區的主流品種，而不是只針對開放授粉品種(OP)，而其後續評估，則可編列計畫，各自負責部份進行評估繁殖，而其評估重點不在其園藝性狀，而是由競爭觀光提出品種特性，及目標國家、地區需要原因，擴展以台灣看天下的偏見，例如台灣喜歡白苦瓜，但東南喜歡綠苦瓜，而其非冷藏的櫉架壽命，台灣品種高，反之台灣品種易黃化，市場品種資訊，已由種苗場委外收集到主要品要品種資訊，但更重要為收集品種種子，進行繁殖與評估其主要優勢，供作後續育種利用。

2、 具有競爭優勢項目的加值：

台灣在鬆花類型花椰菜與小番茄有國際競爭力，但如要保持領先，必需加入創新元素，如本所根據業者意見致力於抗黑腐病花椰菜品種開發，預計再2-3年有符合產業需要雜交品系，因研發需要時間，一個新類型開發需6-7年，所以必需及早回應，針對6-7年後可能的需求開發。
3、 具有競爭項目的創新擴大：

台灣在鬆花類型花椰菜優勢，已讓國際肯定台灣在開發品種能力，不再只是利用曾經採收的材料，重新組合販售，是否在紫色、橙色花椰菜也能創新青骨鬆花類型，如有這樣創新產品，可能再讓整體的餅做大，而且由創新創造流行。

4、 聚焦在少數可能有潛力蔬菜作物：
台灣夏季的熱與多雨，是我們的宿命，但亦是上天的恩賜，如能善加利用開發對應品種，溫帶地區的種子公司，不容易贏我們，但相對我們如要開發耐弱光、長日照品種，沒有在溫帶地區設育種農場，無法達成，是以卵擊石。由種苗場與業者座談選定的發展作物，應針對目標國家收集品種，分析其在當地歡迎或接受原因，而非其表面的性狀，由此發展出相對應品種，而其比較基礎為符合當地外觀與口感類型下，再來談產量、抗病性。
5、 加強育種技術開發：
品種是產品，關鍵在技術，目前本所已建立十字花科抗黑腐為技術並授權國內兩家業者應用，未來可能抗病篩選技術、花藥培養技術，雄不稔的開發與應用，誘變的技術皆有可能透過授權，使業者有競爭力。
6、 雜交品種公私合作開發市場：
按現行模式一個品種，如果以F6世代雜交，進行品種開發，十字花科約需8年時間，在5-6年有許多雜交品系，但最後僅有1至少數品種推出，透過權利登記，再釋放業者，業者再拿新品系至APSA試市場溫度，又需3年時間，所以順利的話，從開始至推廣應用約11年，而且不一定順利推出，因為市場競爭品種與台灣不同，授權廠商承受失敗風險不小，僅能看其個人眼光與運氣。如果改變成另一個模式：有希望雜交新品系合作至APSA評估，有意願廠商公部門完成1-2次品系評估後，以合約方式提供種子，由種苗商帶至APSA提供試種評估，由第2-3年回饋的資訊，如果種苗業者評估其具應用價值，可以進行專屬或非專屬授權，可以降低種苗業者授權的風險。
7、 仿效韓國協助業者印製聯合目錄與進行現場行銷:
韓國種子出口協會在APSA現場有展示攤位，印製韓國蔬菜種子聯合目錄，針對最主要客戶印製英文與中文目錄，針對19家公司，每家公司1頁介紹，包括E-mail、網頁、電話、傳真、住址、創立時間、公司介紹、產品與最多3張照片介紹，簡潔清楚。現場並用電腦螢幕以定時螢幕轉換介紹各公司品種，生動活潑，具有吸睛效果，但對有興趣項目不能占停與仔細評估，為美中不足之處。建議仿效韓國補助種苗改進協會設攤，進行現場行銷。
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