潮州第八班經營利潤分析
(88年果樹產銷班企業化經營研討會專輯/邱宗治)
壹、 緒論 
一、前言
　蓮霧是台灣近年來水果產業中最閃亮的明星，全省栽培面積有逐年增加之趨勢，其中又以屏東縣的栽培面積居全省之首（約佔百分之八十五），足見蓮霧已成為南部地區重要的經濟作物。近年來，在產官學各界積極努力推動下，由蓮霧果農所組成的果樹產銷班，部分已具有相當經營規模，並透過普林式運銷制度之推動，以共同集貨、分級和包裝的運銷作業，來提昇精緻果品的產銷技術，使得蓮霧果品達到了高品質和高價位的水準。
　然而，由於全省蓮霧果農催花技術之提昇，使得蓮霧產量逐年增加，而造成市場價格呈現大幅度的波動，近年來已有明顯下滑的現象。為了有效防範因生產過剩而導致市場供過於求之滯銷現象，探討有效的產銷班運銷制度，並能發揮組織運作功能，以提昇產銷班的經營效益是刻不容緩的課題。
　為深入研究蓮霧產銷班運作之經營效益，本文以主導蓮霧外銷作業之潮州果樹產銷班第八班(以下簡稱潮八班)為個案研究對象，整理及分析該班集貨包裝運銷場(簡稱集貨場)之財務會計資料，評估其內外銷經濟效益，最後提出具體的建議提供潮八班及其他產銷班參考。

二、研究目的
　　本文研究目的分述如下：
　1.以個案研究方式分析潮八班蓮霧內外銷之經營效益。
　2.以損益平衡點分析方式建立一套規劃、執行及控制的利潤管理程序，以促進蓮霧果品行銷之經營效益及實施利潤管理的良方。
　3.由潮八班財務診斷工具之經營五力分析，了解產銷班營運績效之優劣點所在；並應用財務分析比率，以發現問題癥結，繼而提出改進建議，以改善經營效益。 

三、研究方法
　本研究採財務分析法(應用會計原理及財務分析工具)，首先根據潮八班集貨場之記帳資料，分析益本結構與各項財務報表，並討論其意義；其次計算損益平衡點與經營五力指標，以提出經營績效評估與改進建議。

四、資料來源
　潮八班八十七年度(民國86年12月1日至87年6月30日)集貨場之會計資料，並輔以與潮八班幹部深度訪談的資料。


貳、 潮州第八班之經營模式
一、經營理念
　本班實施蓮霧普林式運銷制度，是為了降低果農生產成本，結合所有班員的力量，以分工合作的方式，致力提高生產品質與擴展市場行銷，其目的在提高班經營利潤與增加果農收益。本集貨場之統一共同運銷的作業目標為分擔班員自行運銷之瑣碎繁重工作，讓班員更有時間去做栽培管理的工作，使其能提昇蓮霧品質，讓高經濟價值的蓮霧果品在市場上得到消費者的信任，並以品牌行銷方式得到合理的銷售價格，從而增加班員的收入與提高集貨場的經營效益。
二、 潮八班計畫性產銷
　潮八班係於民國八十五年六月配合高雄區農業改良場之輔導，積極實行普林式運銷制度專案計畫。近三年來之經營績效，已改善集貨場缺失、完成潮八班共同運銷作業及健全財務結構，並以品牌行銷方式有效創造利潤，從而增加班員的收入與提高集貨場的經營效益。此外，在高雄區農業改良場進一步輔導下，積極推動高屏地區蓮霧產銷班之策略聯盟，整合貿易商與績優蓮霧產銷班共同合作外銷，創造蓮霧產業的第二春。
　由於蓮霧果品實施普林式運銷制度係大膽嘗試，實施初期面臨了產品分級與共同計價等問題，但該班早就認清消費者對於果品品質差異化的反應相當敏感，如能建立品質差異化及品牌形象，將對果品價格的提昇有正面的效益。為了避免分級不清楚，所以率先實施普林式運銷制度，以克服一般果農只注重生產管理而忽略運銷管理的毛病。
本個案實施普林式運銷計畫之過程，可歸納為下列五個階段：
　第一階段：採取收買運銷制，即班員將蓮霧送至集貨場後，班對班員之果品採取買斷方式，再由班集貨場之分級員將蓮霧果品予以分級、包裝與運銷，且一切盈虧由班負責。但經過一段時間後，由於班的評審人員不易判別產品的等級與價位，且每個班員皆認為自己的蓮霧是最好的，而產生許多爭議，經由班會討論後，決定修改運銷方式。
　第二階段：採委託運銷制，即班員將蓮霧送至集貨場後，由班集貨場先依班員之編號予以分級、包裝，再以此編號運銷至行口，交由市場決定價格，並由班員負擔風險。但此作法與該班組織成立宗旨中所強調的「提高農產品價值」之理念不合，故決定再修改運銷方式。
　第三階段：採用普林制運銷制度中的市場普林制，即班集貨場將班員之蓮霧果品分級、稱重、登記後，將不同班員同級和同質產品混合包裝，一起出售。班集貨場取得銷貨收入後，依班員的交貨量及等級核算班員應得之貨款。但實際運作一段時間後，發現此作法無法顯示各班員產品的品質差異，且在共同分級、共同計價時產生利益分配不均等問題，因此又再加以修正。
　第四階段：採用普林式運銷，即高雄區農業改良場推動之改良式普林運銷制。普林式運銷制比普林運銷制較有彈性，且符合潮八班的共同運銷模式，其運作方式係由班員將初分的蓮霧送至集貨場，由專人予以細分，整箱部分交由集貨場以統籌統支的配銷方式處理，但各班員產品（編有小代號）的品質差異能反映出市場價格差異；若有不成箱的部分，則由集貨場收購，以同時期該場銷售同等級果品之最低價格計算，其售價和收購價之差額歸為班所有。
班員的產品銷售採分區銷售，班員的貨品依等級配送至不同區域，貨款由班集貨場收帳後，扣除每斤蓮霧七元的消耗費用（運費二元，資材二元，包裝和會計人事三元），其餘分發給各班員。所以是由班員自行負責成敗，運銷時所用的包裝材料統一採購、共同托運，可降低成本；品牌無形價差利益則歸班員，故此作法一直延用至今。
　第五階段：採用責任經理人制度，即由班內編制二位責任經理人分掌會計、場務與公關等營運事務，負責管理集貨與運銷之運作，並對班會負責。責任經理人得視工作量聘僱臨時員工負責集貨場之業務，期望以此作為企業化經營的第一步。此制度的優點在透過規劃、執行、管制之管理循環功能，促使產銷作業趨於一致，並朝向企業化之途徑(即產、銷、人、發、財之企業功能)邁進，將可有效提高集貨場的經營效益。
三、 普林式運銷制度之組織運作
　普林式運銷制度係針對潮八班及蓮霧果品之特性，將學理上所探討的普林制運銷制度改良成為本土化的運銷方式。為求建立品牌形象，提高蓮霧果品分級包裝效率，必須積極從事企業化經營之組織運作，才能發揮蓮霧產銷班的經營效益。事實上普林式運銷制度除了共同選別、共同包裝、均賣均分外，尚包括經營理念、班員共識、計畫生產、栽培技術交流及分工合作等配合措施之建立。該班並訂定公平合理的制度，以班組織為指揮中心，由各組幹部分工負責，使能整合產、銷、人、發、財等企業功能。該班12位創班班員結合在一起的最大原動力，乃是他們認為其所辛苦栽培出來的蓮霧果品，應該得到合理的價位，並獲致合理收益的結果。
茲舉該班八十七年度產銷計畫書為例，說明如下：
(一) 主旨：
　為配合本班統籌統支分級包裝運銷，擬定生產調節計畫，達成全年蓮霧產期(11月~5月)分批出貨供應市場銷售。其目的乃是為了確保建立品牌、提高單價、增加收益，讓集貨場運作順暢，而訂定本班產銷計畫。
(二) 實施計畫：
　1.生產計畫：
　（1）運銷組安排全體班員所經營之蓮霧園分區分段催花時機，方便分工合作、採收。
　（2）本班以分配方式每十天為壹梯次，壹梯次為二公頃面積，二個月六梯次為壹生產週期進行催花生產作業，若以每區收三期花估算，即可達到六個月皆有產品出貨的目標。
　（3）每梯次二公頃果園的產量為陸萬台斤，全年量約陸拾萬台斤，平均日產量參仟參佰台斤，單價平均每台斤參拾元，合計生產總值壹仟捌佰萬元。
　（4）估算若遇氣候不良而影響收成，最低估計值亦可達壹仟貳佰萬元。
　2.運銷計畫：
　（1）統籌統支運銷，蓮霧果品之分級計有十四等級，以每箱三公斤、五公斤、十二公斤、二十公斤、二十五公斤，五種規格供應市場銷售，若能與其他產銷班結合，共同開拓生鮮超市供貨更佳。
　（2）供應市場以場內零售，接受公司行號訂貨佔20%、行口商60%、拍賣及外銷市場佔20%，行口商部份仍需訂定委託銷售契約，並收取保證金確保被行口倒帳之損失。
　（3）集貨場運作人員共計四人，聘請一位專任會計、二位包裝工、班員輪值工一人，皆以上下班制，集貨場停工時，全體人員休工。 
(三) 會計制度：班員進出貨之會計規則，依照本班編定運銷計畫書內容實施。

(四)盈餘估算：
　1.每台斤扣七元銷管費用，其中運費二元、包裝費二元、人工費三元，估算運費每箱可退小運搬(從農場至集貨場)十五元，共同採購包裝資材節省10%，另可增加毛重增重5%，故每台斤之盈餘估算為：每台斤運費毛益0.5元(15元÷30台斤)，材料費0.2元(2元×10%)，毛重增重1.5元(30元×5%)，合計每台斤盈餘2.2元；年產量60萬斤×2.2元每台斤盈餘，則年收益共計132萬元。
　2.蓮霧零售利潤18萬元(10元/斤×18,000斤)，外銷利潤20萬元(管理費每箱2元×100,000箱)。
　3.全年度盈餘：合計170萬元。
(五) 盈餘分配：依照本班編定產銷計劃書內容實施。 
(六) 八十七年度展望：
　1.計劃八十七年度配合非班員供貨，增加供貨量，配送生鮮超市作小型家庭式包裝行銷，印製本班特殊分級包裝品牌，印製精美禮盒式樣單取公司行號訂單，做到產銷一元化目標，並配合外銷作業，造福蓮霧果農。
　2.果樹盆栽場於八十七年度完成建設與栽培工作，做到培育種苗、觀賞、銷售之目的，達成全場運作全年化、經濟化目標。

參、潮州第八班之經營效益分析
一、環境分析
(一) 產業環境分析
　　 台灣地區蓮霧種植面積，根據台灣農業年報之統計，自1980年起無論種植面積或收穫面積，均呈快速增加；至1987年種植面積計10,502公頃為1980年之3.6倍餘，其產量增加為5倍，達132,212公噸。自1990年至1997年為止，其種植面積及收穫面積，均維持在8,000公頃以上，產量則維持在100,000公噸左右。
台灣地區蓮霧主要產區為屏東縣，1997年屏東縣種植及收穫面積分別為7,036公頃及6,650公頃，約佔全台灣的81.93%及81.6%。而其產量為87,918公噸，佔全台灣總產量的84.01%；其次為高雄縣，其種植面積及收穫面積分別為86公頃及65公頃，佔全台灣的比例約1%及0.8%，其產量為4,871公噸，佔全台灣總重量的4.66%。

(二) 內部環境分析
　潮八班以其健全的班會組織和制度化的運銷作業，有效率地推動集貨場的運作，其內部經營方式如下：
　1.集貨方式：
　（1）產銷班班員定義為供貨者角色，採強制集貨。基本班員可向其他一般班員(或果農)採購或集貨，唯須依照基本班員選別的標準進場，其運銷供貨獎金則歸於找到貨源的基本班員所有。
　（2）一般班員粗分進場，再由分級選別員細分（分級、包裝），產銷班有自行吸收一般班員的權利。年終結帳以新台幣十萬元為基本單位發給1%獎勵金。
　（3）基本班員向其他一般班員集貨之貨主，也享有上述（2）之權利。
　2.運銷方式：
　（1）產銷班員交付集貨場的果品，由集貨場全權調配運銷，班員不得異議。
　（2）不良品除貨主整籃委託銷售外，皆由產銷班全權處理。等級不合乎分級標準者，必須降級銷售。
　（3）產銷班的品牌、包裝容器不得轉售或商借一般班員或他人使用，以確保本班基本班員的權益。
　3.責任經營方式：
　（1）產銷班採責任經營制，編制二人掌管會計、場務、公關等營運行政常務，編制為年薪制。月薪每人三萬元正，視工作量得聘臨時員工負責集貨場營運業務。
　（2）責任經營者需補足退班基本班員減少之供貨量，或超越所減少之供貨量，以擴大營運量，增加產銷班收益。
　（3）責任經營者年度結算，若未達成預定目標時，必需接受班會考評決定是否繼續第二年度營運作業，並依從班會決議。
　（4）年度營運結束，責任經營者，應將損益表、盈餘分配表呈報產銷班班會決算。
4.利潤分配制度：
（1）產銷班集貨場年度營運，扣除成本支出（含股息、場租費、稅賦）之後，毛利所得定為新台幣玖拾萬元正之基數（含供貨獎金70%、建設基金25%、行政費5%），其中供貨獎金之重量獎金佔30%，金額獎金則佔40%。
（2）若責任經營者年度營運毛利超過上述規定基數之部份，責任經營者和產銷班各分得50%之紅利；基本班員向外集貨創造業績，可分得產銷班50%紅利部份之紅利，但不得高於產銷班紅利之50％。
（3）若責任經營者全年度的營運毛利所得達上述規定之基數，計發給三萬元年終獎金；未達規定者則否，三萬元之年終獎金由行政費支付。
（4）潮八班基本班員除享有領取供貨獎金外，在班基金享有均等權益。
（5）認同潮八班之一般班員，得享有參加農政單位農業資材補助之權益，基本班員退班而為一般班員時，得從班基金領回加入時之股金。 
(三) 強弱勢、機會威脅(SWOT)分析
　根據上述(一)、(二)之分析，針對潮八班進行SWOT分析如下：
表1-1 強弱勢分析
	
	強　　　勢（Strength）
	弱　　　勢(Weakness)

	總體環境
	1.蓮霧外銷至香港，已獲廣大消費群眾所接受。
2.國內果農生產技術日漸提昇，產量逐年增加。
3.蓮霧果農組成之合作組織，漸具規模。
	1.國內生產蓮霧之人工成本過高，影響其出口競爭力。
2.蓮霧屬高價位之水果，較不易為低價位海外市場所接受。
3.市場需求量不穩定，造成價格變動很大。

	內部環境
	1.產期調節技術成熟，且全班班員年年皆通過「吉園圃」認證。
2.設有大型集貨場、冷凍庫，可供大規模集貨。
3.地處潮州省道旁之交通要塞，可以吸引消費者前來購買。
4.健全的班會組織運作體制，使業務之推動更為順利。
5.集貨場之經營者具有前瞻眼光及主動學習之精神，並和農政單位學術機構保持密切連繫，使本場成為以運銷導向之模範。
	1.班員之坵塊雖再同一農地利用規劃區段，但不比鄰，共同經營及擴大經營規模不易。
2.貨場的供貨量仍稍嫌不足，各等級之規模經濟集貨仍需加強。
3.集貨場之使用期為每年的10月至翌年之6月，其餘時間形成空巢期。
4.本場的產品結構，以大黑、天王星為主,為較高價值的產品，但目前外銷市場偏重於中低級蓮霧之果品，所以極需開拓外銷市場之貨源。


表1-2 機會威脅分析
	　
	機會(Opportunities)
	威脅(Threats)

	總體環境
	1.為擴大外銷市場，計劃外銷至大陸、新加坡等地。
2.透過共同集貨方式整合產銷班與果農，形成較大供貨量，來推動外銷作業。
3.蓮霧產業無法外移，不影響外銷市場的開拓，及國內市場競爭。
4.籌設中華蓮霧產業發展協會，將有助於整體產業之規劃與發展。
	1.經濟不景氣，影響市場需求，使蓮霧價格下降。
2.加入WTO之後，預期將受到其他替代果品之衝擊，並可能有消費者嗜好變化之產生。
3.果農大量生產的結果，可能導致生產過剩，而形成滯銷。
4.政府之農業政策尚未推動產銷班農產品外銷平準基金。

	內部環境
	1.集貨場成為外銷貨櫃集貨場，為集貨場帶來無形利益。
2.目前集貨場採責任經理人制度，將有助於集貨場企業化經營方式的實現。
3.班員利益增加，使班員的向心力提高。
4.集貨場電腦化的管理，可以提高集貨場之經營效率。
5.集貨場已建立起國產品牌信譽，以天王星之品牌在市場中獲得好評。
	1.附近其他產銷班的群起效尤，可能形成許多競爭對手。
2.行銷通路主要集中於行口(79%)，直銷零售僅佔6%，外銷比例雖達15%，但88年度外銷香港於88年4 月中斷，主要原因為香港經濟不景氣，致外銷價格持續低落，因此五個產銷班與貿易商之合股作業產生虧損。


二、益本結構分析
（一）八十七年度售價及銷售量分析
　　1.八十七年度行口售價及銷售量分析
表2-1 八十七年度行口售價及銷售量表
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(1) 從表2可看出12月份的平均售價最高(天王星為68.4元、大黑為50. 2元、中黑為30.0元、小黑為26.5元、紅大為25.5元、紅中為15.0元)；1月份次之，其餘各月售價逐月下滑，6月份時天王星平均行口價僅剩36.2元。上述數據說明蓮霧價格波動相當激烈。導致價格下滑的原因有諸多因素，較可能原因為：
a.氣候因素：2月～4月氣候不穩定，影響品質，導致市場需求銳減，而使得果品呈現降價求售的情況。
b.配銷問題：產銷班班員與行口之合作關係改變，因部分班員只把貨品全部運送至價格較高的行口，而對其他行口斷貨，長久下來使得部分行口對產銷班的果品採拒收手段。
(2) 本年度蓮霧行口銷售量共251,268斤，主要等級為大黑、天王星，以供給國內市場為主，品質較次之紅大、紅中則供作外銷香港的貨源。可知，目前台灣與香港兩地消費者習性及市場接受度不同，可能是香港民眾長期消費較低價位之泰國白蓮霧，尚不能接受高價位之台灣紅蓮霧，所以目前外銷等級以紅大、紅中為最大宗貨源。
(3) 銷售量集中於2月~4月之間，佔總產量60.2%，卻是售價最低的月份。由於此時期的市場供給量大增，且本班位於屏北地區，受到氣候因素影響而使得價格下降，致平均售價嚴重下滑。幸而此時產銷班合作辦理外銷業務，可適時推出中低品質的果品，而使得本班班員同等級貨源之售價仍較內銷市場為高。 
2.八十七年度零售售價及銷售量分析
（1）本班設有大型集貨場，且因消費者慕名前來採購有品牌的蓮霧，加上地處省道旁，故有部份收入來自零售。從表3可看出，零售價格均較一般行口價為高，但其零售數量則顯然不足，其原因可能是推廣宣傳活動猶待加強。
（2）依本研究結果，零售收入僅占集貨場總收入6%，其比例遠低於行口（79%）與外銷（15%）的比例，唯其零售之每月平均售價均高於行口與外銷兩者，足見零售直銷有相當的發展潛力。
（3）由表3的數據顯示蓮霧等級較好的天王星與大黑為零售的主力，其天王星價格為66.3元，大黑為50.4元，高於行口的天王星平均價46.4元及大黑平均價35.4元。
[image: image3.png]A3 ATEFRESBMAMBRER

e [ona) wn | me [oon] wn |ne o) ww | we | oon] uw
e [LON KESN IO RUSN KES) ICON K021 RESN ICON KON REON KC )
wn | o i md o] w wd ooy o sl
PN I P P Y T Y
o | sl ceou]_voof sodsund m_uo ] o s 1o
on | s wimond und oo wod o nd o 5
o | v s o] wo sood 1] wd ond wd and ang
o | wr s o wo aemd] | o] - e s
o] mosi]_osal

AR A IR o kX MY





3.八十七年度外銷售價及銷售量表
（1）八十七年度為首度外銷試驗，從表4知，主要外銷等級為大黑(42.6%)、紅大(39.6%)及紅中(17.8%)。且以紅大等級為外銷主力，次為大黑等級。
（2）從行口售價及銷售量表(表1)可知在1月~6月期間，各行口平均價偏低，而此時產銷班辦理試驗外銷，從表1與表3之比較，可明顯看出外銷之平均價較行口高。由此可知，八十七年度的外銷對果農而言並無損失，反而收益稍有增加。
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4.全部通路各月份之平均價與銷貨額
（1）綜合上述全部通路所得之平均價與銷貨額（表 5），可得知蓮霧的各月平均價格，呈現逐月下滑的趨勢，12月的平均價格為最高，原因是蓮霧剛問市及產量少；而1月~5月的平均價格稍差，因市場供給量增加、加上自然因素、產銷失調等因素的影響，使得價格下跌，而至6月時，又因產量減少，促使價格稍有回升。
（2）由表5可知，銷售量以2月~4月較集中，約佔全年度總銷售量的69%，其價格平均分佈於每斤31~33元之間。
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5.各等級產量分配表
由以上之分析，可知集貨場各等級產量分配概況(表6)，天王星約佔 30%、大黑佔34%、中黑佔10%、小黑佔1%、紅大佔18%、紅中則僅佔7%。可知集場貨是以天王星與大黑等級為主，佔銷售量的64%，紅大為18%次之，故班員所生產之蓮霧皆屬高品質的果品。
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(二) 收益分析
1.全場銷貨收入計11,033,830元(如表7，其中行口銷貨收入為8,641,984.6元佔79%、零售銷貨收入為714,571.4元佔6%、外銷銷貨收入則為1,677,274元佔15%)。
2.由表7之數據顯示行口為最大宗的銷貨市場，但首次外銷的市場反應良好即占有相當比例（15﹪）。由於本年度為首度外銷，未來外銷比例可望因市場逐年擴展而提高，將有助於舒解供給增加的壓力，使農民能獲得較高的收入。
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(三) 成本分析
1.由表8可知，該班營運成本為8,761,431元，多數為銷貨成本(佔87.5%)，極少數為銷管費用(佔12.5%)。
2.銷貨成本中，以應付帳款最多(佔84.4%)；材料費次之（3.14%）；銷管費用中，以雜項支出最多(佔5.72%)，而薪資（包含加班費）次之(佔5.25%)。
表8 八十七年度潮八班集貨場之收益與成本統計
	廠址
	潮州鎮彭城里彭城路311-9號

	面積
	14.5公頃

	項目
	金額

	銷貨收入
	11,034,130

	營運成本
	8,761,431

	銷貨成本
	7,664,330

	應付帳款
	7,398,030

	材料費
	240,520

	電子秤
	5,000

	廠內費用
	20,780

	銷管費用
	1,097,101

	薪資支出
	384,105

	加班費
	75,775

	水電話費
	21,785

	雜項支出
	501,436

	班員紅包
	24,000

	租 金
	90,000

	零用金出入款
	1,104,852

	淨利(註1)
	1,169,818

	他項收入
	228,103

	本期損益
	1,397,921

	現金分紅
	1,061,725

	保留盈餘
	6,196

	應付未付款
	330,000


　資料來源：潮八班提供，本文整理
　註1.：依據農產品交易法第24條規定：「農產品第一次批發交易，由
　農產品批發市場代農民或農民團體出具之銷貨憑証，免徵印花稅及
　營業稅，因此產銷班之稅前淨利＝稅後淨利」。
(四) 利潤及賺款分析
　1.由表9可知，該班八十七年度之損益計有1,395,650元，較八十五年度之873,608元高出達60%，亦較八十六年度的1,367,000元高約2.1%。
　2.潮八班八十七年度集貨場之淨利約140 萬元，平均每位基本班員之淨利約有12萬元，該場的營運利潤是賺錢的。
　3.現金分紅計1,059,454元，約佔淨利的76﹪，作為年度利息發放與供貨獎金。
　4.此外，營運外利潤與品牌之附加利潤未計算在內。
表9 八十七年度潮八班損益表
86年12月1日～87年6月30日


	銷貨收入
	 
	$11,036,101

	　(減)銷貨成本
	 
	($7,664,330)

	　 　 營銷費用
	 
	($1,097,101)

	　 　 零用金出入款
	 
	($1,104,852)

	 
	　　淨利
	$1,169,818

	 
	加　他項收入
	$228,103

	 
	　　總計
	$1,397,921

	　 　 現金分紅
	 
	$1,061,725

	　 　 保留盈餘
	 
	$6,196

	　 　 應付未付款
	 
	$330,000




資料來源：潮八班提供，本文整理
三、資產及負債結構分析
1.觀察表10之資產結構，流動資產與固定資產比為64：36。
2.流動資產中，以班員借款比例最高，為資產總額的六成。
3.固定資產中，因廠房設備皆折舊完，僅餘3,138,661元。
4.負債與業主權益之比為68：32。
5.共同農場虧損80萬元，可能原因為：(1)生產季節適逄雨季；(2)天候不佳，導致價格下滑；以及(3)管理疏忽。 
表10 潮八班資產負債表
87年8月30日
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資料來源: 潮八班提供，本文整理
註1：班基金與營運資金非屬流動資產。
註2:應收帳款:乃是共同農場負責人(班員)所欠的虧損額。
註3:班員應付帳乃是註1.的虧損額中己還款9萬元,尚欠$181,517元。
*其所還款9萬已於當日再由班員借支出去。
四、利潤管理
(一) 成本分類
損益平衡點分析須先進行成本分類，成本項目按其習慣區分如下：
1.固定成本
　a.機器設備--包裝台 143,000元
　b.租金支出--上年度 90,000元
　c.電子秤 5,000元
　d.電腦費 40,000元
　e.薪資支出 384,105元
　f.水費、電話費 21,785元
合 計 683,890元
2.變動成本
　a.應付帳款 7,398,030元
　b.加班費 75,775元
　c.提領零用金 10,000元
　d.提領班基金 50,000元
　e.雜項支出 340,016元
　f.零用金入款 254,000元
　g.班員紅包 24,000元
　h.零用金轉出 489,822元
　i.轉入班基金 300,230元
　j.材料費 240,520元
合 計 9,182,393元
變動成本合計9,182,393元。除以總銷售量328,984斤，可得每斤之變動成本為27.9元。 
（二）利潤規劃
1.損益平衡點 
B.E.P = FC／(p-v)
= 683,890元／(33.54元- 27.9元)
產銷量= 121,257(斤)
銷貨收入= 4,066,960元 (121,257斤×33.54元)
　　　說明：ｖ：單位變動成本
　　　　　　ｐ：產品價格
　　　　　　ＦＣ：固定成本
由以上的數值可知，產銷班集貨場全年至少須銷售蓮霧121,257斤，或達到4,066,960元的銷貨收入，方能達不虧損的程度。(圖1)
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2.利量率
p/v = 1 - v/p
= 1 - 27.9元/33.54元
= 0.168
　　　 故集貨場每銷售一元，可節餘0.168元用以攤銷固定成本。
3.安全邊際
MS = S - SB.E.P
　 = 328,984斤 - 121,257斤
= 207,727斤
M／S = MS／SB.E.P
= 207,727斤／121,257斤
= 171.3%
集貨場八十七度實際總銷貨量為328,984斤，已達損益平衡點121,257斤，計超過171.3%。
4.實現目標利潤的銷售量
集貨場為擴大經營一範圍或增加一般班員的供貨，以期增加利潤，故將目標利潤訂為150萬元，其銷售量計算如下：
150萬元利潤的銷售量 ＝ (*FC + 目標利潤)／(p-v)
＝ (683,890 + 1,500,000)／(33.54-27.9)
＝ 387,215(斤)
可知集貨場欲賺取150萬元之利潤，需要銷售蓮霧387,215斤，而與八十七年的銷售量328,984斤之比較，尚須增加銷售58,231斤，故仍須班員的共同努力。 

五、經營五力分析
1.收益力
(1) 投資報酬率 = [(本期淨利+利息)／資產總額]×100%
= [(1,395,950+2,062)／8,828,169]×100%
= 15.83%
(2) 資本報酬率 = (本期淨利／業主權益) ×100%
= (1,395,950／2,828,169) ×100%
= 49.35% 
(3) 純益率 = (本期淨利／銷貨收入) ×100%
= (1,395,950／11,034,130) ×100%
= 12.65%
2.安定力
(1) 流動比率 = (流動資產／流動負債) ×100%
= (5,689,508／6,000,000) ×100%
= 94.83%
(2) 固定比率 = (固定資產／資產總額) ×100%
= (3,138,661／8,828,169) ×100%
= 35.55%
(3) 負債比率 = (負債總額／資產總額) ×100%
= (6,000,000／8,828,169) ×100%
= 67.96%
3.活動力
(1) 資產週轉率 = (銷貨收入／資產總額) ×100%
= (11,034,130／8,828,169) ×100%
= 1.25次
(2) 固定資產週轉率 = (銷貨收入／固定資產) ×100%
= (11,034,130／3,138,661) ×100%
= 3.52次
4.成長力
盈餘成長率 = [(本期淨利-上期淨利)／上期淨利] ×100%
= [(1,395,950-1,367,000)／1,367,000] ×100%
= 2.10%
5.生產力
人力生產力 = (銷售收入／薪資額) ×100%
= (11,034,130／459,880) ×100%
= 24倍 
六、績效評估
依據表11之經營五力分析指標，茲評估潮八班集貨場之績效如下：
（一）本期之收益力(投資報酬率15.8%、資本報酬率49.4%、純益率12.7 %)，雖然均在理想值8%之上，但以八十七年度之收益力和八十六年度之收益力(投資報酬率29.2%、資本報酬率82.3%、純益率24.0%)比較呈現下滑趨勢。
（二）流動比率顯示企業於短期內對於負債之償還能力，由於流動比率低於100%，表示債權較缺乏保障。
（三）固定比率值35.6%在正常值100%以內，表示產銷班的債權穩固。
（四）八十七年度負債比率(其值為68.0%)在正常範圍100%之內，表示班內的負債額為正常營業額度。
（五）資產週轉率其值為1.25次，而理想值應在2次以上，不足2次，表示資產獲利率偏低，即每元資產運用之經濟效率太低。
（六）盈餘成長率為正值（其值為2.10%），表示本期收入較去年有些微成長，但低於理想值15%的營業成長率。
（七）該班的人力生產力（其值為24倍）較八十六年度（其值為16倍）為高，顯示班員生產力大增。
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肆、結論與建議 
一、結論
　潮八班實施普林式運銷制度已有相當的成效，從第一階段收買運銷制時起，由於分級判定問題，改採委託運銷制，但因與提高農產品價值之成立宗旨不符，進而改採普林式運銷之市場普林制，繼而發生共同計價與利潤分配問題，於是將普林制改良成普林式運銷。
　潮八班所實施普林式運銷制取自學理上普林制運銷制的優點，再加上本土化的實踐經驗，其特徵為：班員送來之粗分果品由分級員予以細分，運銷及損失費用共同分擔。但個別班員整箱產品部分所賣的市場價格，扣除管銷費用後即是該班員所獲得的價格，而不與其他班員平均其價格。至於非整箱部分，則由集貨場收買之，再與其他班員同等級果品混合成整箱，價格則以同時期銷售之同等級班員最低價格計算，其售價與收購價之差額則歸班所有。這種普林改良式運銷，是為了因應潮八班市場運銷導向之特性，因此形成潮八班之特色。
　潮八班實施普林式運銷後，在分工合作之組織運作功能下，班員更有充裕時間去管理果園，並透過技術交流與教學相長，使得班員的生產管理與品質管理水準更加提昇。又潮八班嚴格實施強制集貨與分級制度，故能提高貨源之掌握，同時有助於創立自我品牌，不但獲得批發市場(行口)之認同，更獲得農政單位通力合作輔導，促進潮八班企業化之全面升級。
　潮八班在外銷作業上亦配合高雄區農業改良場，訂定共同集貨實施辦法，統一各個產銷班的分級標準，並依外銷需求以一定的等級規格作為外銷貨源，使能維持外銷品質水準，也讓參與之產銷班及果農皆有利潤可圖。
　在經營績效指標，如售價及銷售量、產量分配、收益、成本、利潤及賺款等皆顯示有優於產業整體績效水準。而損益平衡點分析方面，計算蓮霧生產之變動成本為每斤27.9元，損益平衡點為：產銷量達121,257斤或達到4,066,960 元的銷貨收入，方能達不虧損的程度。實際上，八十七年度的總銷售量為328,984斤，總銷貨收入則達11,034,130元，故知其為賺錢的農企業。另就實現目標利潤的銷售量言，該班集貨場若欲賺150 萬元之利潤，則需增加銷售58,231斤，故仍須班員的共同努力。
　在財務方面：由於建集貨場的關係向農會貸款六百萬，而形成八十七年度負債比例高達67.96 ﹪。雖然此集貨場負債金額相當龐大，不過六百萬中的五百三十萬都轉借給班員進行生產上的運用，使班員在生產上的資金運用更靈活，也更凝聚了班員的向心力。再看其他經營五力的分析結果，收益力狀況相當良好，可以得知潮八班的經營績效良好；安定力方面除了流動比例較差外，其餘尚屬良好；而活動力方面，則因八十七年度為集貨場成立的第二年，其資產週轉率尚未能完全發揮外，其固定資產週轉率已達良好狀況。至於成長力尚可因本期淨利僅較上期增加2 萬8千元；班員生產力則顯示大增現象。整體而言，財務狀況頗佳，可說是利潤經營績優的產銷班。
　綜言之，潮八班實施普林式運銷，最大的好處可分為有形與無形二方面，有形即是有效地提高同等級貨源，而可充裕供應市場需求，並能充分降低運銷成本；無形的是創立自我品牌，而提高商譽的附加價值。
二、建議
(一)產銷班組織運作方面：
　1.增加共同經營項目：目前潮八班集貨場之經營項目只有生鮮蓮霧與果樹盆栽，為提高集貨場使用效率避免浪費資源，應增加共同經營項目，例如設立國產品牌蔬果直銷中心，除了建立產品形象設計、媒體宣傳及消費者認知外，並能有效提高集貨場經營利潤。
　2.聯合共同採購資財：以策略聯盟方式擴大聯合共同採購資財，提高議價的能力，以爭取更大的折扣，有效降低成本。
　3.增進資源交換機能：農業產銷班是一個集合人力、技術、資金、設備、資訊、市場等資源的企業體，潮八班應可加強班員間之分工合作，提高專業經理人之才能，以充分運用此等資源交換機能，從而提高農業產銷班的競爭力。
　4.成立配銷運送中心：集合高屏地區蓮霧產銷班，以策略聯盟方式將不同等級蓮霧果品予以集中分級包裝，使得各個等級的貨量得以增加，從而擴大內外銷市場佔有率。
　5.蓮霧果品分級合理化：建立分級標準及改進分級方法，例如以分級機來代替人工分級，並配合農業改良場引進電子儀器，以建立一套比較完美的蓮霧分級包裝方法，而有利於推動優良農產品之分級合理化制度。
　6.加速電腦化作業：由於潮八班的會計制度尚未確實做到電腦化作業，而影響到會計報表所顯示經營目標之掌握與調整，為因應及時掌握經營資訊之需求，財務會計作業應加速電腦化。
　7.增加資訊管道：潮八班之蓮霧價格訂定，多依循行口之管道；應循多方管道蒐集最新資訊，再做綜合研判。
　8.推動工作表格化：潮八班之組織運作功能相當健全，惜乎尚未能全面工作表格化、系統化；長期而言，難以發揮企業化之組織效率，產銷班各項經營管理之作業應加速表格化。
　9.引進目標管理制度：按期追蹤檢討執行成果，以期達成農業企業化之經營管理。
　10.建立以顧客滿意的回應系統，並隨時注意外在還環境變化的資訊，做為積極開發新產品或新技術的具體方向。 
(二) 蓮霧外銷整合作業方面：
　針對八十七~八十八年度辦理蓮霧外銷作業所產出的問題，發現由於國外消費市場的各方條件異於國內市場。今後蓮霧可否以絕對優勢外銷，就必需調整與整合現有的產業結構。
　1.加強班與班之間的合作與聯繫：結合屏東縣的蓮霧產銷班，使蓮霧外銷到達一定的量，並透過協商訂定供貨契約，使供貨量穩定而充足，避免貨源不足或間斷，而使外銷作業停擺。
　2.確實做到蓮霧分級包裝一致化：統一各個產銷班的分級標準，並以一定的等級規格來做為外銷的貨源，並應協調果農在國內市場價格高的時候，仍提供一定水準以上的貨源，而不致於外銷蓮霧的品質不一，破壞了本國具有國際優勢的品牌。
　3.依外銷市場需求，調整生產作業：以目前試辦外銷而言，其所採用的果品是黑實大等級，則將來若能合理地估計外銷市場之需求量，便能劃定一定生產外銷區，並以專業生產的方式，調整生產結構(即依外銷契約，先期規劃各產銷班之產品組合)來生產此一外銷等級的蓮霧果品。這樣一來，不但可以統一產銷作業，而且可以降低產銷成本，使能以大規模的生產作業來供應外銷。
4.合理的市場區隔與定位：長久以來，香港人已習慣了食用泰國白蓮霧，所以，為了使國產蓮霧可以成功的打入香港市場，我們必須訂定合理的行銷策略，確定農產品是屬於何種價位的市場，並評估香港市場對何種等級蓮霧的接受度較高，以期外銷蓮霧果品達到有效率、高利潤的目標。
　5.建立國產蓮霧的品牌形象：農產品行銷首重品牌、消費習性的建立，如何讓消費者認識並進而去消費它，端賴品牌形象的建立，例如：日本富士蘋果。為使國產蓮霧果品能吸引消費者的注意，便必須透過品嚐會，廣告促銷等方法，達到擴展新市場的目標。
　6.農政單位輔導外銷讓蓮霧外銷正常化：僅由產銷班獨力經營外銷顯然存在著太多無力感，畢竟產銷班的財力、人力不足。初期實驗外銷所產生的困難與問題，若農政單位能適時給予輔導補助，使今後外銷作業可以順利進行，則將能因應WTO的衝擊，終能造福全體蓮霧果農。
　7.及早擬訂蓮霧產業發展協會之未來發展計劃：未來國產蓮霧若能順利打入香港消費市場，增加行銷管道並提高市場占有率，則蓮霧外銷作業可望由現在之產銷班與貿易商合股投資方式，轉變由蓮霧產業發展協會主導之計畫性運作。屆時，將需要更多國家消費市場資訊，產銷班組織的整合運作與「區域行銷」(張正英，1998)將更形重要。為使國產蓮霧市場的開拓更加寬廣，則需與有關單位的配合才能達成。如能把握外銷契機，應能使果農的收入增加，並能使國產蓮霧走向成功拓展國際市場行銷之路。 
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