
壹、 前言

目前國內最具規模箱網養殖企業之一「天和鮮物」，從種魚培育到市場的品牌
銷售都已漸漸具備一條龍的經營概念，但實際上產銷各階段的管理系統（如：飼料
投餵、倉儲物流與市場銷售等），都是在不同時期建立管理系統，造成了過去分了好
幾套ERP或POS等模組各別獨立運作（如生產一套，內部管銷一套，通路與物流一
套，電商與分析一套等），但每次在各環節中都需要數據的轉移與串聯作業，且部分
系統都仍不是雲端架構，效率與即時性都變得很低，造成管理者管理公司產銷或消費

註1：財團法人農業科技研究院產業發展中心。

智慧農業，數位轉型

天和鮮物整合數位管理提升好業績

產銷一條龍數位轉型

洪子淵 1 賴威延 1

天和鮮物蔡明欽總經理年僅40有餘，卻是一路從草創階
段，就追隨創辦人左右至今。
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分析時無法即時做出判斷與分析。目
前轉型以朝向將現有系統全面升級轉
成雲端架構，將所有產銷鏈的系統全
部串接成一個完整的各環節整合應用
系統，讓每個負責的主管可以即時且
同步掌握箱網中魚隻數量、本季投餵
成本、庫存商品數量與各通路銷售情
況等現況或問題，再結合到現有的通
路數據和電商對接，提升對於公司整
體掌控度、效率及商品分析等效益。

成立已15年的天和鮮物股份有
限公司，創辦人劉天和自科技業起

家，轉而投入水產及畜牧養殖。他以
罹癌的親身經歷推己及人，向消費者
倡導健康飲食的重要性，並選定澎湖
外海為主力的養殖基地，用箱網養殖
出安心無污染的海魚。堅持在養殖過
程中不使用抗生素等藥物，讓魚兒自
然地生長，更讓天和鮮物從多次食安
風暴中逆勢成長，連續9年拿下臺灣
水產精品獎，優質的產品亦進駐全家
便利商店與百貨賣場；而位於臺北希
望廣場農夫市集旁的直營超市，更結
合了餐飲與健康料理、講座，農企業
結合產銷一條龍的營運模式，吸引了
不少忠誠的客戶。

貳、產銷一條龍背後的數位化困境

天和鮮物蔡明欽總經理回憶道，
儘管在創建初期，就將高科技管理經
驗套入海魚養殖，建立水產履歷制
度，全程e化的管理系統甚至成為政

於澎湖外海箱網養殖海魚，主要生產龍虎斑、黃金鯧、海
鱺等，年產量約20萬尾。

天和鮮物於澎湖外海以純淨海水箱網養殖無毒海魚。
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府後續堆動產銷履歷的雛形，但他也
坦承：「農業的天然變數太大；而早
期生產人員在海上工作，不習慣用手
機寫資料，年底盤點的數據跑出來甚
至有1～2倍的落差，著實無法協助做
到生產成本控管。」

而在產銷一條龍的模式建立後，
公司既要向生產端進行成本管理與產
量預估，也要向銷售端回應來自門
市、電商、電話行銷、自營餐廳、與
企業客戶端的倉儲庫存，期待一套能
完整串接各部門的ERP系統的需求越
來越高，「為此，我們也花過好幾百
萬，試圖導入過兩套系統。」但實際
操作後，反而更增加了現場人員的困
難，均在1年內就喊停。

參、數位升級降低內部管理成本

蔡明欽舉例，自營的超市既有品
項有近500種，消費者在這500種當
中任選N種產品，協調不同部門確認
庫存、冷藏冷凍物流分開，甚至送禮
用途需撕掉價格標籤等細節，讓天和
鮮物直到2010年，還在人工開發票
的階段，後續雖導入Google雲端表
單省下部分溝通成本，到了2016年
一個訂單的出貨資料仍要手抄3次。
直到2018年，LINE的普及讓越來越
多長輩習慣使用手機，與各種線上支
付的方式日益發展，天和鮮物決心徹
底進行數位轉型，「目的很簡單，就
是要讓管理成本降低，業績提升！」

為此，天和鮮物開始針對內部進
行數據盤點，內容包括人力資源、資
產、以及既有流程。蔡明欽從自身做
起，與參與本計畫的幾位核心成員，
分別前往各部門，從生產到出貨端，
將既有流程作拆解。為了對應外部的
資訊業者，「我們內部也聘請一位資
訊人員，把他丟在門市包貨，也把他
丟去倉庫，讓他瞭解各個部門，包含
金流、流程、轉單，進來都要做。」
目的就是讓核心成員能夠拆解各部門
的DNA，將系統分切。

結合客戶訂單與商品分析，有助於瞭解客戶對不同商品的喜好與關聯，
也有助於訂立商品組合的促銷與檔期。

ERP系統整合既有商品庫存與銷售系統，並與會計系統和出貨系統同
步，大幅增加訂單處理效率。
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但既要串接現有眾多的子系統、
又要向廠商進行後續需求追加並進行
成本控管，這些談判桌上的持久拉鋸
戰，常常是企業在進行數位轉型過程
中，最不為人知的痛點；為此，天和
鮮物在參與雲世代農業數位轉型計畫
時，特別依循委員的建議，找其中一
家廠商主導，去對應其他的資訊業
者，省去了很多開會的時間！在盤點
完後，將各部門繁複的需求，簡化為
明確的系統欄位，並透過資訊廠商協
助，圖像化呈現表單資訊，讓各環節
的現況與趨勢一覽無遺。

肆、銷售數據反饋生產端 提高精準銷
售力道

當切合各部門需求的雲端ERP系
統終於開發完成後，天和鮮物只花了
約2周的時間作轉換，各部門均需全
員參與，同時操作新舊兩個版本的系
統，經壓力測試完畢後正式上線至今
已約2年時間。

至此，天和鮮物虛實整合的數位
化才正式進入最重要步驟——將銷售
端的數據整合，針對每個月可能熱銷
的不同品項與個別銷售通路的需求，
回推到生產端作生產預估與養殖分
析；亦將養殖端數據即時回饋銷售端，
應用會員數據，進行精準行銷與庫存
管理。並且更進一步將CRM客戶關
係管理模組化，針對舊客戶，將傳統
Excel列表的客戶資料的消費金額、頻

率以及近期消費次數作分析，標記出
不同的標籤與類別，並搭配產品的回
購周期，客製化投放最有吸引力的活
動或產品優惠，吸引客戶再次回流。

伍、充分運用企業優勢，數位升級成

效顯著

天和鮮物不吝分享數位轉型後的
顯著效益，每日可出貨量，從原本的
50～75筆躍升到350～500筆；而2021
年的銷售數據，也成為2022年天和生
物箱網放養量及契作戶契作數量分配的
依據，協助提升對養殖成本掌控與管
理。最重要的是，半年內舊客戶的再行
銷成交率達37%，新客戶成交率也有
所提升，真正發揮產銷一條龍的企業優
勢，疫情期間業績不減反增。

最後，蔡明欽仍強調，數位轉
型真的沒那麼簡單，過程中也確實會
花不少錢和時間，做與不做的關鍵與
否，仍在於數位競爭力背後，「你的
企業信賴度、產品競爭力有沒有相對
應符合市場的期待？」下一步，天和
鮮物也將致力於改善大量仰賴人工的
養殖與生產環境，促進農企業環境再
升級。
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