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臺灣觀賞水族飼料產業
發展對策

臺灣觀賞水族產業發展沿革

臺灣觀賞水族飼料產業發展伴隨臺灣觀賞水族

產業發展，兩者有一定的關聯。臺灣觀賞水族產業

發展由 1960年代開始萌芽，當時國民所得不高，沿

岸漁民捕撈色彩豔麗的海水魚售予出口商以貼補家

用。此時觀賞水族皆以外銷為主，國內高消費的休

閒觀賞魚飼養較不風行，僅少數人於戶外或簡單容

器中飼養錦鯉或金魚。當時國內觀賞魚繁殖場為數

不多，物種多樣性亦不高，北部多為繁殖鼠魚、劍

魚，南部則為金魚及錦鯉，銷售通路以外銷歐美為

主，此時遺傳育種觀念尚未建立，較不要求品質且

規模不大，漸漸導致臺灣金魚及錦鯉在國際市場失

去競爭力，後來國內繁殖場以食用養殖魚種建立的

繁養殖技術，開始繁殖小型觀賞魚使得產量增加，

內銷市場才開始緩慢成長。

1980年代初期國內觀賞魚產業隨著經濟起飛而

迅速成長，觀賞魚飼養風氣興起，貿易商開始由全

球各地進口各式觀賞魚種如南美慈鯛、非洲慈鯛、

龍魚等各式東南亞魚種皆在此時大量進口。由於進

口數量不及國內需求，獲利可達數倍，在高利潤的

吸引下，從業人口快速上升。因供不應求，國內業

者開始自行繁殖培育，隨著飼養技術突破，各式慈

鯛產量上升，並雜交培育出血鸚鵡，奠定國內觀賞

魚外銷基礎。

1990年代，國內股市崩盤、經濟衰退導致國內

市場萎縮，因而造成供過於求，許多進口商倒閉，

撰文/余成華‧劉擎華

部份貿易商開始由進口轉型為出口，在 1980年代奠

定的慈鯛培育技術，使 1990年代慈鯛科魚類能夠大

量出口，甚至讓臺灣獲得「慈鯛王國」美名。

2000年後，受全球經濟不景氣影響，內外銷市

場皆受到波及，外銷市場成長開始趨緩，因此政府

著手推行產業發展政策計畫以振興產業，開始籌辦

國內觀賞魚博覽會以吸引國內民眾，於 2009年農業

委員會更將觀賞魚產業列入國家六大新興產業中，

精緻農業健康卓越方案重點輔導對象。

國內觀賞水族產業在三十年間歷經萌芽、成

長、成熟到衰弱不同階段，國內消費市場已趨飽

和，且國內都市人口多及生活步調快速，都市民眾開

始擺設小型缸、飼養小型魚，因小型缸具有較不佔

空間及易於照顧等優點，故於國內快速興起。然目

前國內各魚種市場皆處於萎縮狀態，但國外市場仍

持續成長當中。

因國內飼養型態改變，小型觀賞魚類、水草及

小型觀賞蝦需求上升。日本水晶蝦的風潮引入臺灣

後，國內亦利用黑殼蝦培育出如極火蝦、琉璃蝦等

各色蝦種，除在國內受到注目外，國外市場需求量

亦增加。觀賞蝦具有體積小方便運輸、產值高等優

勢，現在觀賞蝦出口佔國內觀賞活體出口產值約五

分之一左右。

臺灣觀賞飼料產業發展歷程

國內觀賞水族產業初期飼料來源均仰賴進口，

進口飼料包裝份量少又價格偏高，吸引國內食用魚
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飼料廠開始生產觀賞水族飼料，但在觀賞水族活體

產業不大且國內廠商多使用食用魚配方下，觀賞水

族飼料產業各方面進步緩慢。

1985年前國內專營觀賞飼料生產廠商僅三間，

觀賞水族市場尚未興起，此階段產量不大且品質低

下。1985年龍魚開放進口，亦開始大量進口非洲慈

鯛後，觀賞飼料產業才有所提升。

1989年紫紅火口及紅魔鬼雜交出的血鸚鵡於國

內現身，造成國內一陣騷動，1990年血鸚鵡成功繁

殖並出現於市面上，隨後飼料廠商海豐亦成功研發

出血鸚鵡增艷及成長飼料，不僅國內血鸚鵡市場興

起，血鸚鵡的大紅色及飽滿體態也在華人市場掀起

一波風潮，故血鸚鵡飼料也開始大量外銷，成功帶

動觀賞飼料產業迅速提升。

1995年馬來西亞培育出血鸚鵡旁親�花羅漢，

當時馬來西亞對於慈鯛科魚類增艷飼料未有突破，

仍需仰賴臺灣生產之飼料，龐大的需求量使國內飼

料產業再起一波高點。

表一  觀賞水族活體產業及觀賞水族飼料產業發展過程
觀賞水族活體產業 年分 觀賞水族飼料產業

1960年代，開始萌芽，以野採少量外銷，國內北部少
量繁殖鼠魚、劍魚，南部繁殖金魚、錦鯉。

1960
飼料仰賴國外進口，進口飼料份量少、價格貴，國內食用魚飼料

廠開始生產觀賞水族飼料，但仍使用食用魚配方下，觀賞飼料產
業各方面進步緩慢。

1980年代，經濟起飛，產業迅速成長，大量進口觀賞
活體，內需量大增，國內開始自行繁殖。

1980 1985年前，國內飼料廠僅三間，品質差。 
1985年，非洲慈鯛開始進口，帶動飼料產業，品質開始提升。

1990年代，股市崩盤，內需市場萎縮，活體貿易商
由進口轉為出口，慈鯛科大量出口，被譽為「慈鯛王
國」。

1990

1990年血鸚鵡在市面上販售，國內廠商成功研發增艷、成長飼
料，國內飼料產業迅速成長。
1995年，血鸚鵡外銷至東南亞，馬來西亞改良出花羅漢，飼料外
銷量增加。
1996年，七彩神仙興起，刺激飼料產業配方研發，更重視品質。

2000年代，全球不景氣，內外銷量皆成長趨緩。 2000 2000年，花羅漢引入臺灣，國內飼料產業再次向上成長。
2002年，龍魚開始進口買賣，活體市場擴大，飼料市場呈現多樣
化品牌、種類，各家廠商競爭激烈2009年，受政府關注，列入精緻農業輔導對象。

2010

資料來源: 余成華，2014。

1996年七彩神仙在國內外興起，但七彩神仙對

於餌料較為挑食，國內廠商為了在此廣大市場增加

獲利，深入進行七彩神仙的飼料配方研發，對於飼

料品質要求提高，促使國內飼料研發的技術提升。

2000年過後因為觀賞飼料產量迅速提升，2002

年臺灣法規放寬，可於國內販售龍魚等 CITES II且

人工眷養培育出的子代個體，活體市場再次擴大，

國內各家廠商紛紛開始販售觀賞飼料，飼料市場漸

漸被各廠商瓜分，各廠商紛紛針對高價魚種專門飼

料不斷研發以提升市場競爭力（表一）。

除了飼料品質好壞對消費者很重要外，近年來

消費者對於品牌認同感也日趨明顯，飼料廠商曾利

用其優良飼料品牌擴展到銷售觀賞水族器材領域，

而器材起家的廠商也開始委託食用魚飼料廠商以代

工方式生產自家品牌，以增進消費者對品牌的能見

度。臺灣水產飼料製造工藝成熟，飼料產業競爭已

不僅是品質優劣上分高下，曝光度及行銷手法亦成

為飼料銷售好壞的重要一環。
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現況分析

（一）2008-2012飼料外銷各國之總值

由海關取得 2008-2012年之外銷數據，將其依

照國別分開統計，以瞭解國內觀賞水族飼料外銷之

實際狀況。經整理後得知，臺灣出口觀賞水族飼料

之國別共 64個國家，包含 23個亞洲國家，18個美

洲國家，15個歐洲國家，其餘 8個為非洲或大洋洲

國家。由於出口國家眾多，為分析其中較重點出口國

家，將 2008-2012年共五年之外銷值總和後進行排

名，選出出口值達四千萬元以上之國家進行排序，

依序為日本、美國、馬來西亞、印尼、新加坡、加拿

大、澳大利亞、中國、香港、泰國、德國及紐西蘭，

共 12個國家，大部分為亞洲國家，美洲以北美為

多，而歐盟僅德國入榜（圖一）。這五年觀賞水族飼

料年均出口值約 3.2億元，年均總產值約 5.5億元。 

（二）廠商部分

現今國內觀賞水族飼料國內外品牌多達數十

種，與三十多年前僅三家國內飼料廠商相比大不相

同，寡佔早已不存在，轉成消費者為主的市場。飼

料產業雖隨著活體產業的繁榮而興起，卻也因為活

體市場下降及各家廠商進入競爭而獲利縮減，正因

競爭激烈，臺灣觀賞水族飼料之研發及製造技術快

速提升，於國際間享有盛名。

國內飼料廠商多數擁有自家品牌，產品來源可

能為自行生產或是委託代工生產。自行生產者亦會

接委託單生產，如國外大廠某些特定飼料委託臺灣

廠商代工生產；而委託代工者在銷售策略上以行銷

為主，因其較無飼料製造及配方研發之背景，在以

消費取向為重的觀賞水族市場，以加強銷售手段增

強其優勢。

國際觀賞水族產業仍持續發展，但國內內需市

圖一  2008-2012年海關資料統計觀賞水族飼料外銷至各國家之五年總外銷值

資料來源：余成華，2014。
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場已趨近飽和，加上整體經濟不振，國內廠商對於

投入全球市場更發重視，近年更試圖以自有品牌打

入國際市場，而非是過去僅以代工獲利。目前外銷

主要以東南亞地區為多，因東南亞等華人地區飼養

血鸚鵡及花羅漢盛行，這些地區的飼料依舊仰賴臺

灣供貨，因此臺灣之血鸚鵡及花羅漢飼料仍具領先

地位， 且主要以自有品牌銷售。由於東南亞血鸚鵡及

花羅漢盛行，德國飼料大廠也開始改變過去僅針對

歐洲養殖魚種推出飼料的模式，亦開始關注亞洲市

場之飼養動向，近年也委託台灣代工生產，推出血

鸚鵡飼料於東南亞販售。而台灣對觀賞水族產業發

達國家如日本、美國、加拿大、德國、澳大利亞及紐

西蘭的出口則是以代工產品為主，尤其日本及美國

居近年為臺灣出口值之前列。

國內飼料廠商均知臺灣內需市場已達飽和，難

以再擴大，大部分廠商轉而開拓外銷，然而外銷往

往有著檢疫限制、費用及法規等問題，此外廠商的

經營行銷不如當地廠商，即使國內廠商對產品品質

相當有自信，但在國外市場仍無法展現優勢。

行銷端為國內廠商公認較弱處，國內飼料廠商

對於外銷市場當地狀況瞭解不夠透徹，常將臺灣銷

售方式帶往外銷地，如外包裝設計仍使用國內常用

方式，此方式用於華人族群多之國家如中國、東南

亞尚能有效果，但在歐美卻不易打開市場。目前出

口魚種飼料也僅限數種，在地理環境與飼養種類差

異甚大的歐美市場，臺灣觀賞水族飼料仍居劣勢，

而國內觀賞飼料廠商因規模不大，無法雇用各種人

才進行跨領域整合，短期間也不易翻轉此現象。

臺灣飼料產品雖擁有高品質及功能性，但出口

受限導致向外發展緩慢，臺灣因屬口蹄疫疫區，歐

盟對於來自疫區產品之陸源蛋白限制極為嚴格，以

致國內產品輸出不易。檢疫制度亦為提高外銷門檻

之因素之一，許多先進國家對於產品之檢疫規範要

求規格不同，雖然內容物相同仍需分開檢驗，產品

成本因此升高，此制度不利於國內包裝後的產品輸

出，而代工出口者以大包裝出口較少類似問題。

在觀賞水族發展成熟國家，國際大廠熟知該市

場動態，對於產品行銷及產品創新遠超於臺灣，即

使臺灣產品在國內具有高品質及效果，但於國外不

具知名度，除各項出口障礙外，產品行銷又遠遜於

國外廠商，這些都是臺灣產品難以推廣之主要因素。

國內觀賞水族內需市場發展已進入衰退期，觀

賞水族產業發展停滯，在成長迅速時眾多廠商進入

市場，而今市場萎縮導致各家廠商獲利減少，內需

市場飽和使廠商間競爭越來越激烈，為尋求獲利而

將觸角伸往各類產品，各類別產品又有多種品牌，

許多廠商在無飼料相關背景下尋找代工廠製作，國

內之代工廠數量不多，因此市面上之產品同質性甚

高，加上產品標示及敘述不清，造成消費者混淆影

響買氣，甚至有廠商進行低價銷售，導致價格混亂。

（三）消費者部分

近年年輕族群從事觀賞水族飼養人口增加，女

性比例亦有增加，國內觀賞水族之飼養設備日趨完

善，對於飼養者較易入門。現今生活節奏緊湊、住

宅空間限制及居家休閒娛樂較少，飼養觀賞水族可

增進生活情趣及放鬆身心，小型魚缸因而在此生活

型態中崛起。設置小型魚缸入門門檻低，小型魚價

格便宜且容易購買，小型魚缸興起雖曾一度帶動產

業活動上升，但在風潮過後也使產業再次停滯，因

小型魚缸較不需要硬體設備更新及擴充，小型魚飼

料消耗量較少，且許多民眾魚缸設置數亦不多，這

使得耗材如飼料等產品的單次使用期限被拉長，小

型魚飼料規格也較小，價格落於數百元中，銷售量

不易提升。此在本研究室收集的資料可發現近年飼

養種類以小型魚類為眾，飼養資歷五年以下者佔大

多數，購買飼料金額以 100-500元者為最多，購買觀

賞水族用品頻率三個月以上者佔五成以上。我們採

樣地區為北部，此現象較能套用於北部市場，中南

部之消費者現況也許不盡相同。

消費者在選購飼料時多挑選品牌購買，雖然其

他較精密水族設備亦以品牌考量為多，但飼料是更

明顯以品牌取向。觀賞水族之飼養，飼料對飼養生
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物為最直接之接觸，消費者對於飼料使用之喜好也

較快呈現，市面上許多大廠已存在多年，於品質保

證、品牌信任度上皆已深植消費者心中，但市面上

品牌越來越多，新加入飼養者較會由對外包裝之喜

好入手，或是對於該品牌之日常熟悉度，市場上之品

牌曝光度亦會影響市佔率，故除了需要效果好、功

能性之飼料，市場行銷與產品創新也為影響消費者

選購的重要因子。

臺灣觀賞水族飼料產業發展競爭力分析

（一）SWOT分析

SWOT是 指 企 業 在 產 業 環 境 中的 優 勢

(Strengths)、劣勢 (Weaknesses)機會 (Opportunities) 

威脅 (Threats)等四大因素進行分析，藉由 SWOT矩

陣分析之方式，有 2×2共 4種策略型態，進行市場

策略應用。臺灣觀賞水族飼料產業面對國內外之市

場的 SWOT分析如下（表二） 。

1. 優勢(Strengths)

臺灣飼料之生產技術層面及飼料配方完整為

優勢因素。臺灣過去於一般經濟性養殖魚飼料技術

經驗充足，再搭配觀賞水族飼料著重功能性飼料之

研發，使得臺灣觀賞水族飼料之品質優良，廣受消

費大眾之認可。近年隨著觀賞水族飼料進入廠商漸

增，配方之研發更受重視，在成長、嗜口性、增艷、

健康等功能性仍持續發產中。市售各大品牌除自行

檢驗產品外也通過多項認證，維持良好品質管理，

增加消費者對其品牌之信心。

2. 劣勢(Weaknesses)

相較於國外，臺灣國內觀賞水族飼料市場小

且已發展到成熟階段，國內產業方面難以再向上

突破，市場上各項商品種類雖多，外觀標示差異不

大，消費者難以辨認，甚至有同類商品利用國內無

明確之查核制度，因此標示模糊，造成商品效果與

賣價之效價比過大而混亂市場。

3. 機會(Opportunities)

新興國家經濟不斷改進，全球觀賞水族產業穩

定上升。活體市場擴大亦會帶動周邊產業，如觀賞

水族飼料產業之市場擴增。歐美日等觀賞水族產業

成熟之國家，對於飼養觀賞水族生物周邊產品要求

不斷增高，尤其對動物福祉之觀念漸增，飼料不僅

為維持生物存活，給予其健康成長已成為訴求，而

臺灣食用魚飼料各項技術成熟、品質優良，能夠應

付歐美日等國之高規格要求。

臺灣較早建立此產業，產品仍優於中國，但受

法規及稅制限制，大陸市場不易銷售，與中國簽訂

ECFA兩岸經濟合作協議，再加上小三通之簽訂，可

利用小三通省去繁瑣複雜且價格不斐的各項檢驗，

大幅降低銷往中國之產品成本，此將使臺灣產品更

容易打入中國廣大的市場。

4. 威脅(Threats)

現在臺灣都會區人口上升，都會區住宅區室內

空間較小，再加上景氣影響，空間與經濟條件受限

下，飼養小型魚的小型魚缸開始盛行，小型魚之飼

料量需求不如大型魚缸飼養大型及大量魚隻的飼料

量高。

外銷方面，國外法規限制多，如歐盟及澳洲在

飼料成分中限制陸源蛋白之添加，檢疫制度之關卡

重重，同一成份、配方之飼料產品因包裝規格之差

異，需多次檢測導致送檢成本高昂。日本市場又因

較為封閉，國外品牌較難以進入。出口受到上述許

多限制而臺灣品牌在國外知名度又不高，行銷亦無

法與歐、美、日當地知名品牌競爭，因此在國外市場

之銷售量較不穩定且受制於人，中國同類廠商紛紛

興起，因有廣大市場為後盾，未來更具威脅性。

（二）微笑曲線分析

微笑曲線為施振榮先生所提出。微笑曲線指

出各產業的供應鏈上、下游可利用各種手法與技術

提升其附加價值。此曲線之兩端分為左邊之研究發

展，右邊的行銷與服務。

國內觀賞水族飼料大廠商均設有研發部門，飼

料產業之核心為飼料配方的研發與創新，而臺灣水

產飼料產業成熟為其優勢。觀賞水族飼料業產量較
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表二  臺灣觀賞水族飼料產業發展競爭力SWOT分析及對策

優勢(Strengths) 劣勢(Weaknesses)

1. 觀賞水族及周邊產業已久，技術具國際
知名度。

2. 飼料製成技術成熟，成品品質優良且外
型美觀。

3. 功能性飼料效果顯著，飼料配方技術優
良，營養需求完整，廣受消費者認可。

4. 通過國際認證之業者逐漸增多。
5. 飼料產業開始已久，產業各端分工細而
專。

6. 國際貿易經驗豐富。

1. 生產規模不大。
2. 國內市場小且已成熟達飽和。
3. 產品特異性不高。
4. 市面上產品標示不清，同類型商品差價
過大，而內容物無明確查核標準，消費
者易混淆。

5. 業者觀念較保守、不易與外界交流溝
通。

6. 員工流動高，從業人才少，市場缺乏新
血。

機會(Opportunities) SO策略 WO策略

1. 觀賞水族產業於全球穩定上升。
2. 動物福祉觀念抬頭，歐美日等觀賞水族
產業成熟國家對於品質要求增高。

3. 已成立觀賞水族專區，加強觀賞水族產
業之產銷完整性。

4. 網路發展快速，全球網路依賴人口上
升。

5. 與中國之ECFA簽定及小三通，減少輸
出至中國之成本。

1. 擴展開發中國家之新興市場，銷售國內
具利基性、競爭力的飼料。

2. 設計具獨特性之飼料產品，並符合當地
需求及法規，外銷至世界市場。

3. 建立完善售後服務，提升消費者對於品
牌之好感度及信任。

4. 利用網路之便利性，拓展品牌知名度及
可提供消費者更便利的選擇方式。

5. 彙整觀賞水族專區各方資源，增加外銷
實力。

1. 訂定商品標示之法規，並確實查核，避
免低價銷售卻內容物不實之產品打亂市
場。

2. 與網路建立產品資訊平台，供廠商、消
費者搜尋比較，促進產業發展。

3. 走向高品質、精緻化飼料，並規畫符合
當地行銷方式銷往歐美日等國家。

4. 招收及訓練跨領域專業人才，增加產業
人才多樣性。

威脅(Threats) ST策略 WT策略

1. 國內生活型態改變，都會區住戶空間不
大，小型缸開始興行，飼料單次使用期
延長。 

2. 臺灣品牌在外國尚未打開名氣，行銷方
面仍無法與歐美日競爭。

3. 國外法規限制較多，檢疫制度限制導致
出口成本上升。

4. 中國生產技術、產量及人口不斷提高，
臺灣各產業人口外移，亦將國內之生產
技術外移。

1. 利用亞洲廣大之新興市場，提高曝光
率及銷售量，發展為新興市場的知名品
牌，提高國際間之可見度。

2. 銷售中國市場的特殊魚種飼料，利用
其獨特性，增強臺灣廠商在中國的競爭
力。

3. 加強行銷能力，於國外參展增加曝光
度。

4. 與國外銷售廠配合，由國外廠商協助解
決當地的法規、檢疫問題。

1. 國內需加強推廣觀賞水族產業，消費人
口上升會帶動飼料之使用量。

2. 產品除在功能性突破外，創新產品之包
裝設計及形式，吸引消費者目光。

3. 鼓勵及輔導通過認證及通過國外法規，
使產業較易出口。

4. 與先進國家的新進通路業合作，互相扶
持以建立品牌或新的代工模式。

資料來源: 余成華，2014。

對應策略

內部因素

外部環境

小，原料採購無法似食用魚飼料業大量進貨以壓低

進價，也無法以產量獲得高利潤。銷售通路及品牌

行銷亦為國內較弱勢之處，若能加強此處提高附加

價值，再搭配原有之研發強項，有利於開拓市場競

爭，進而增加世界市場之市佔率，藉此增加產量獲

取更高利益（圖二）。

即使觀賞水族飼料已具有相當高之附加價值，

但產能利用率上仍不如食用魚飼料生產廠，大多觀

賞飼料廠之生產運作需等待訂單，若無訂單就要

停機，作業時間不持久，此外耗損率高亦會增加成

本，而且觀賞水族飼料比一般水產飼料常添加昂貴

的功能性添加劑，因此觀賞水族飼料之單位成本遠

高於食用魚飼料。為提升整體獲利，需提高品牌能

見度、增加銷售通路，以增加產量降低生產成本，

並將生產作業導入適宜之管理程序，分析過往生

產周期、蒐集情報了解整體市場動向等納入決策考

慮，可提高飼料生產效率及降低耗損。銷售通路與

生產管理乃相輔相成，持續擴展銷售版圖才能取更

大利益（圖二）。

建議

（一）對產業及學界之建議

1. 培養各項專業人才
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企業最重要的資產為人才，學界應與產業加強

合作，培養適合產業之畢業生，業界應招收、培養

專業人才以增加企業競爭力，因為不論於臺灣內銷

或擴展國外市場皆需要學有專精及經驗豐富之專業

經理人，而人才培育須長時間且有計畫性與磨練才

能成長茁壯，唯有擁有適當人才方能在激烈競爭的

市場中存活與茁壯。

2. 通過國際認證

已開發國家對於商品各項要求高，而觀賞水族

飼料產業主要市場為各先進國家，認證通過為外銷

世界之鑰匙，國內企業雖擁有優良技術，但通過國

際認證廠商僅限幾間大廠。

3. 進行產學合作

雖國內於飼料配方已有相當優勢，但在這競爭

激烈之國際市場，需推陳出新，生產新產品以應付

這瞬息萬變之市場，此外學界深入研究的經驗能減

少業界產品研發的時間，有計畫性之產學合作將有

助於提升產業向上的競爭力。

4. 增進國內外廠商合作交流以建立品牌

國內廠商在外銷市場以代工著稱，知名國外大

廠以臺灣代工其產品已久，而銷售端獲利較高，國

內廠商累積一定實力後，亦試著以自有品牌進入國

際市場，但自有品牌行銷國際市場需要大量經費及

時間，短期內無法與歐、美、日大廠對抗，國內大廠

除了在中國、東南亞還有知名度外，外銷國家歐、

美、日以代工為主。國內業界應增加與國外廠商之

交流，吸取經驗並改善現況之經營模式，增加國內

品牌在國外銷售商之中的知名度。

代工雖為臺灣強項，但也因此限制國內品牌之

國際能見度。許多國內廠商擁有自有品牌亦幫國外

代工，雖然飼料品質與國外大廠無異，但在外銷地

因無知名度，無法以自有品牌為國外消費者接受，

使得國內品牌不易在國際上擴展。增加國內產業於

國際競爭力之方法有二：

(1) 設立新品牌開拓新興市場

新品牌目的為於外銷地銷售，避免與主要代

工客戶競爭而被撤單，此外在新興市場可避開激烈

競爭並慢慢累積實力，當整體實力夠且知名度提高

後，再進入已開發國家與歐、美、日大廠競爭。自行

設立行銷公司需要資本額較大，國內中小廠商不易

達成，可尋找當地有興趣之公司合資建立新品牌，

利用該公司熟悉當地之優勢，搭配臺灣優良的飼料

技術及品質共同獲利。

(2) 搭配國內外銷量大且具獨特性活體一同輸出

如水晶蝦、極火蝦等觀賞蝦。觀賞蝦於國內發

展快速，品系及外銷值皆有持續突破，與其他魚種

飼料相較下，觀賞蝦飼料尚缺乏高知名度品牌，開

發配方又為國內廠商強項，在活體與飼料搭配下一

起出口，消費者購買活體同時也取 得飼料，因此漸

漸培養出對臺灣飼料的忠誠度，當觀賞蝦飼料品牌

知名度上升後，再以相同品牌外銷其他魚種飼料。

即以觀賞蝦飼料帶動臺灣觀賞水族飼料的知名度，

以達成提高整體觀賞水族飼料的品牌知名度與拓展

國際市場之目的。

5. 提升對消費者知識性的售後服務

提供飼養標準流程，讓初學者能夠在初次飼養

中取得成就感，不至於在開始即受挫放棄。此外需

宣傳其教育意義，減少現今對活體過度商品化的行

銷方式，使消費者開始瞭解飼養魚種之需求及對生

命尊重的態度，寓教於樂。飼養觀賞水族不再僅是

圖二  觀賞水族飼料修正後之微笑曲線

資料來源：余成華，2014。
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養活魚隻，飼養活動投入更多心力，對產業才能增

加長遠性的消費族群，而不是短暫的玩家。

（二）對官方之建議

1. 結合各領域人才協助業界

結合跨領域人才共同參與產業，工業管理、機

電產業、水產養殖、生物科技、企業經營、國際貿易

等各方面合作，尋求符合產業需求之創新及改良產

品製程，且必須驗證可行之後才推廣，否則將導致業

者耗費精力與時間，視以新興科技發展產品為畏途。

2. 建立查核制度

現今市售各項產品標示不清，不僅消費者選購

商品時容易混淆，標示確實之廠商亦受不實標示產

品之低價影響，導致市場價格混亂，政府或可建立

查核制度，並確實執行，才能建立臺灣商品的優良

名聲，以免不肖廠商利用不實內容及低價銷售破壞

產業聲譽及市場行情。

3. 協助外銷之策略

補助國內廠商至國外參展增加國內廠商曝光

率，協助業者外銷所需檢驗及認證，或可建立資料

庫平台，讓業者有交流平台，減少因資訊不清而增

加出口的負擔，若能簽訂自由貿易協定減少關稅障

礙，將更有益於臺灣業者在世界與他國業者平等競

爭。

4. 舉辦大型水族展於中南部

吸引有興趣者參觀開始飼養，刺激中南部消費

者，也許可推廣中南部中大型水族缸之消費模式，

鼓勵多元觀賞水族發展方式。
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