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以商業模式工具提升蔬菜種子企業供應鏈效能 

周明燕1、孫永偉 1、張惠如2、周佳霖 2、陳哲仁 2、鍾文全3 

一、 前言 

企業價值創造的基本邏輯，即企業在一定的價值鏈或價值網絡中，如何向顧

客提供產品和服務，並獲取利潤，簡單地說，企業價值創造就是企業如何賺錢的

方式。在產業發展策略中，上中下游供應鏈之管理將成為該項作物獲利之關鍵因

素。供應鏈管理，包括內部生產流程(生產技術與作物制度等)、上游供應商、下

游販運商乃至於顧客管理之整體流程，因此，建立重要農產品的供應鏈管理體系，

除可增進企業流程之效率外，亦可降低長鞭效應，穩定農產品供銷，因此分析影

響獲利之關鍵因素，善用管理工具，可有效協助企業創造活化產品價值，盤整供

應鏈，可有效率地進行產品之集貨、物流、行銷等活動，協助企業提升通路效率、

提升產品的附加價值與降低運銷的成本。 

商業模式是一種透過檢視經營體內部供應循環及外部銷售循環，協助經營者

掌握產品供應鏈現況，並針對企業經營目標，研擬加值改善對策的管理工具，本

文以蔬菜種子供應鏈為例，盤點供應鏈上下游關係，導入商業模式手法，研擬供

應鏈加值對策，期望此管理模式能協助業者了解、進而應用商業模式管理工具，

提升企業經營體效能。 

 

二、 產業供應鏈與價值系統 

企業活動目標就是創造利潤，利潤來源則是透過組織內每一個有價值的活動

累積而成，而此價值要從客戶觀點來看，亦即要創造客戶願意付錢的價值。為了

要創造價值，企業內部流程必須有系統的整合起來。價值鏈（value chain）是

由波特（Michael Porter）在 1985 年所提出，在《競爭優勢》一書中，波特指

出若一企業要發展其獨特競爭優勢，或是為股東創造更高附加價值，策略即是將

企業的經營模式（流程）解構成一系列的價值創造過程，而此價值流程的連結即

是價值鏈。  

如果將不同企業所處的產業環節連結起來，即成為所謂的價值系統（value 

system）(圖一)，此外，如果以產業鏈觀點來看待價值鏈與價值系統，其實產業

鏈結構即是由微笑曲線最左端到最右端的整體產業環節。 

 

三、商業模式架構 
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商業模式的概念起於 1970 年，用來描寫資料與流程之間的關連與結構；到

了 1990 年代中期，隨著網際網路時代的來臨，商業模式的概念開始蓬勃發展，

到了 2001 年，《Fortune》雜誌統計所列之 500 大企業中，已有將近 27％的企

業將商業模式納入年度的財務報表中呈現。由此觀之，商業模式已成為企業經營

活動的重要觀點。 

 

 

圖一 從供應商到消費者連結不同產業環節形成產業供應鏈價值系統(蔡璞

2014) 

 

 

Paul Timmer（1998）定義所謂的商業模式是一個涵蓋產品、服務和資訊流

的組織方式或基礎架構（architecture），此架構描述了各企業參與者（企業經

營之利害關係人）之定位或其所扮演的角色、各企業參與者所能獲得的潛在利益、

以及各企業參與者的營收來源。至於如何去確認一個商業模式的架構，其認為可

以從價值鏈和資訊整合兩個角度來思考。 

商業模式核心的項目是：為顧客提供什麼價值？如何為顧客創造新的價值？

如何提供這些價值？以及如何讓企業在為顧客提供的價值的時候，可以為創造營

收與利潤？ 

鍾憲瑞（2012）整理商業模式的構成要素包括：顧客價值、商業機會、關鍵

資源、能耐及內部流程、活動構成的系統、物流、金流、商流及資訊流架構、各

式各樣組織成員、收入來源與經濟原則等八項。Osterwalder（2012）所出版之

《Business Model Generation》將商業模式的九個要素整理成商業模式畫布

（Business Model Canvas），如圖二所示，並運用以人為本的手法操作，使得

商業模式的探討與建構變得更為方便與具操作性。 
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由於蔬菜種子產業供應鏈成員在生產者（供應端）與消費者（需求端）扮演

價值創造的角色，並獲取利潤；因此，以商業模式的架構探討供應鏈成員的運作

方式有其方便性與溝通性。 

 

 
 

圖二 商業模式畫布(Alexander Osterwalder,2012） 

四、蔬菜種子供應鏈主要活動分析 

種子產業供應鏈始於品種，終於作物生產，但完整的價值鏈則延伸到食用農

產品的消費者 (圖三)。國內大型種苗公司皆已建立完整的垂直整合供應鏈，規

模較小之種子業者則靠著特定蔬菜品種，如花椰菜、小果番茄、甜玉米，擁有豐

富的育種經驗及研發能量，透過與國外當地業者合作，逐漸開拓市場。 

蔬菜種苗為產業鏈下游產品，透過育苗場提供育苗服務或是由使用者(栽培

者)自行播種培育而成。除了播種苗外，為了強化作物品種根系，提高抗耐病能

力，衍生出嫁接苗產品，如西瓜、甜瓜、番茄等皆有嫁接苗產品；因應種子取得

不易或種子成本過高，也有扦插苗型態產品出現。 

我國蔬菜種子供應來源有兩管道，分別為由國外直接代理經銷種子，及自行

生產供應。蔬菜種子供應鏈下游顧客可分為同業(種子公司)、經銷大盤(R1)；中

盤(R2，如育苗場、農會)及零售商(R3，如合作農場、零售門市、農藥行、產銷

班、合作社及一般栽培者)。種子交易模式，越上游越以計畫生產方式進行，往

往在栽培生產的前一年即需完成訂單作業。種子供應商除供應種子外，尚需負責

產品示範推廣及說明活動。 
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台灣蔬菜種子產業供應鏈包含種原、育種、生產、以及銷售，規模較大的農

企業已有能力自行建構完整供應鏈，而供應鏈中的各環節也可透過小型農戶所自

營的種苗圃、育苗場、種子行等進行委外採種、育苗、銷售等工作，綜整產業供

應鏈環節、關鍵技術及主要活動等，可以歸納出蔬菜種子供應鏈及主要活動分析

圖(圖四)，了解整個蔬菜產業供應鏈的人與活動內涵。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖三 產業上下游關聯圖 
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圖四 蔬菜種子供應鏈及主要活動分析 

五、蔬菜種子商業模式 

筆者透過種子業者個案研究，盤點個案供應鏈結構及主要活動內涵後，以商

業模式畫布，歸納個案商業模式銷售循環及供應循環兩部份運作現況(圖五)，同

時協助經營者繪製未來商業模式發展方向，透過檢視現況與未來發展之落差，即

可找到經營體可以改善的目標與方向，研擬經營策略。以研究個案而言，個案期

待其組織之商業模式未來發展方能朝向「建立品牌形象，拉高產品價值」、「組

織企業化，健全分工制度」、「培養高素質人力，永續經營」及「強化與外部研

發單位之聯結，善用外部資源」等目標進行改善提升。因此在未來的商業模式循

環中(圖六)，即可透過兩個循環部份的改善，一方面提升研發能力，永續經營；

一方面提高產品品質、拉高價值，建立多元的銷售管道及改善下游夥伴關係，達

到企業組織期待的目標。 

六、結語 

企業透過經營管理改善組織結構，提升經營效能，經營管理手法推陳出新，

業者若能善用這些工具，必能助益企業競爭力的提升，達到永續經營目標。商業

模式管理手法隨著供應鏈、價值鏈的被重視，逐漸浮現其重要性。基於國內植物

種苗業者經營規模多屬中、小型為主，很難配置足夠資源強化產品行銷，在國際

市場單打獨鬥；種苗產業供應鏈中核心關鍵在研發端及通路端，業者可以透過商

業模式畫布工具，以供應鏈的觀點檢視本身企業的內部供應循環及外部銷售循環，

找出關鍵因素，強化優勢、補強弱點。若能定期進行這樣的檢視及改善，對於企

業體質改善、業務拓展必能獲得正面助益。 
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圖五 蔬菜種子個案商業模式現況 

 

 

圖六 蔬菜種子個案未來商業模式發展方向 


