有機農產品之行銷管道

有機農業之發展現況

　　有機農業是避免使用化學合成資材 (如農藥、肥料、殺草劑、生長素及抗生素等 )、重視環保與生態、節約資源與能源, 及力求動植物之自然生長，因此主張農場應自成一生態系統，肥料及飼料盡量不假外求。依據這種原則所生產的農產品，為有機農產品。

　　有機農業並無一致的規範與定義，唯有依據國家之法律或協會等民間組織之準則規範。因此，相同的規範，可以用不同的名稱，如歐盟各國，受相同的法律規範，卻在不同的國家使用不同的名稱，包括有機農業、生態農業及生物農業。但也有在相同的國家，農民參加不同協會，故有不同的生產基準及名稱，如德國。

在台灣，農政單位以有機農業稱之，但各國亦有以動態農業 (dynamic agriculture)、低投入農業(low-imput agriulture)、替代農業 (alternative agriculture)，或自然農法 (naturial farming)等。

	輔導單位
	稻米
	果樹
	蔬菜
	茶
	合計
	

	
	新戶
	舊戶
	新戶
	舊戶
	新戶
	舊戶
	新戶
	舊戶
	新戶
	舊戶
	

	農林廳輔導
	農場
	42
	92
	78
	124
	102
	61
	13
	22
	235
	299
	534

	
	面積
	45.01
	124.37
	50.0
	105.3
	68.7
	42.6
	7.9
	14.1
	171.61
	286.37
	457.98

	MOA*
	農場
	2
	-
	15
	-
	13
	-
	10
	-
	40
	-
	40

	
	面積
	-
	-
	-
	-
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	COAA**
	農場
	-
	-
	-
	-
	
	-
	-
	-
	33
	-
	33

	
	面積
	-
	-
	-
	-
	
	-
	-
	-
	153
	-
	15.3

	台灣有機農業生產協會
	農場
	-
	-
	-
	-
	
	-
	-
	-
	45
	-
	45

	
	面積
	-
	-
	-
	-
	
	-
	-
	-
	-
	-
	-


表一：八十七年度農作物有機栽培觀察及示範計畫農戶資料
＊國際美育自然生態基金會認證農戶。
＊＊中華民國有機農業產銷經營協會輔導農戶。
資料來源：八十七年度農作物有機栽培生產改進示範計劃農戶資料，農林廳。後三項資料來自各基金會或協會；MOA認證農戶資料，1998年5月；COAA會員資料，1998年5月；台灣有機農業生產協會會員資料，1997年12月。

    目前有機農產品之驗證，由農林廳屬下農業改良場、國際自然美育生態基金會 (MOA)、中華民國有機農業產銷經營協會以及台灣省有機農業生產協會。依據農政單位對有機農業之輔導，有機農產品包括蔬菜、米、水果及茶。前兩者為純有機 (或全有機)農產品，完全不准施用化學農藥或肥料，後兩者為準有機農產品，僅限於特定生長期間施用極少的化學農藥或肥料。表1為八十七年度農林廳所屬各改良場所及三個民間團體辦理有機栽培觀察及示範計畫之農場數。以農林廳輔導之有機農場面積及農戶數最多，其中新戶約佔 44 %，相當於面積之 37%。各種作物中，以水果農戶之戶數最多，其次為稻米及蔬菜; 但面積以稻米最多。與上年比較，增加最快的是蔬菜。除了表 1 之農戶外，各地未受上述

單位所輔導之有機農民為數當亦不少。目前台灣各機構所輔導及規範的有機農產品僅僅限於植物性產品，但國外已有有機畜產品之生產與出售。

有機農產品的特徵

    有機農產品由於其生產方式較費時、耗力，再加上有機肥料成本較高，因此平均售價在一般農產品約兩倍以上，但安全可靠，無致病之農藥及硝酸鹽殘留。因其生產過程避免使用化學合成之農藥及肥料，外觀可能較小、較不美觀，但其營養素含量較高、且纖維細緻、風味十足、較耐存放。又因鼓勵適地適作、採用抗病抗害之原生品種，而不種植需要用大量外加投入因素之產品，因此產品種類較少，但卻可享受寶貴的野菜風味。且一般有機農產品的價格多成穩定狀態，極少大幅波動；唯因病蟲害防治之風險較大，一旦防治失敗，個別農場之產量波動較大。

有機農產品的流通現況

    表2為筆者所主持之有機農業資訊室於86年對全臺64位有機農場調查其農產品之銷售管道的調查結果。顯示有為數不少的農民之有機農產品仍以一般農產品出售，主要原因是沒有銷售對象，但更重要的是其生產過程或產品沒有被接受為有機農產品。各種管道中，以銷售給有機商店最能獲得合理價格，以直銷方式

配送給消費者或由消費者到農場購買亦能保障其售價。


　　由表2可以繪出有機農產品之行銷管道如圖1。而以有機農產品銷售之主要方式可歸納為:

１．農民直銷:由農民直接銷售給消費者。包括農民配送給消費者、消費者到農場購買(包括休閒或觀光農場)、農民在展售會或零售市場出售、農民自設商店等。

2 ．有機商店或健康食品專賣店：這類商店多設在人口集中的住宅區或商業區，大多亦出售進口有機農產品及其加工品。且消費者信任商店人員對有機農產品之評價與推薦，甚至於超過政府單位之認證。供應有機農產品給專賣店者除農民或農民組成之團體外，亦有物流業者 (如妙鷹公司 )或直銷公司 (如主婦聯盟所屬的綠主張公司 )。有些有機商店與農場簽訂供應契約，亦有自設農場者，甚至供應其加盟有機商店。

3．超市: 包括台北太平洋 SOGO 百貨公司、頂好惠陽天母及士林超市等。其供應人多為物流業者 ( 如妙鷹公司 )。城鄉地區則有鄉鎮農會之超市出售少量有機農產品。

4 ．配送公司：配送有機農產品至社區住家或工作場所給消費者。包括前已述及之主婦聯盟的綠主張公司或MOA 所屬的瑞泉公司。不少農產品專賣店亦有配送服務。而供應有機農產品給超市之流通業者亦兼作配送之招攬工作，由其契約農戶負責配送。

有機農產品之理想行銷管道

   有機農產品之生產者及消費者在農產品市場中仍屬少數，因此如何區隔出有機農產品市場成為重要課題。尤其促使有機農產品消費者能長期持續而穩定的實用有機農產品，更是有機農業永續發展之關鍵。

單位：戶數

	銷售管道
	戶數
	佔銷售量之%
	以有機農產品出售
	以一般農產品出售

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	有機農產品或健康食品專賣店
	23
	17.11
	23
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	主婦聯盟
	6
	2.05
	6
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	消費者親自來農場購買
	24
	12.43
	21
	19
	2
	0
	3
	0
	3
	0

	親自送貨到消費者住處
	20
	11.16
	19
	17
	2
	0
	1
	0
	1
	0

	超市
	9
	2.95
	8
	7
	1
	0
	1
	0
	1
	0

	自己在零售市場販賣
	7
	3.81
	6
	5
	1
	0
	1
	0
	1
	0

	醫院、寺廟、教堂、公司、機關學校之餐廳
	7
	1.37
	7
	6
	1
	0
	0
	0
	0
	0

	出售給一般餐廳
	2
	0.38
	2
	1
	1
	0
	0
	0
	0
	0

	販運商（販仔）
	14
	13.28
	7
	4
	3
	0
	7
	3
	4
	0

	透過農會或青果社的共同運銷出售
	24
	23.72
	15
	12
	3
	0
	9
	3
	6
	0

	在集貨市場出售
	7
	5.7
	0
	0
	0
	0
	7
	2
	5
	0

	其他
	7
	6.03
	6
	3
	3
	0
	1
	0
	1
	0

	合計
	150
	100.00
	120
	103
	17
	0
	30
	8
	22
	0


表2：農民出售有機農產品之管道及與一般售價之比較(複選，樣本數=64)
資料來源：本研究室
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   根據行政院農業委員會委託本研究室所作有機農產品市場區隔研究，發現有機農產品之忠誠消費者多在有機農產品市場購買，若加上該研究未調查之配送系統消費者，則可發現有機農產品市場仍以有機商店及配送為主。但超級市場購物中潛在消費者或零星購買有機農產品者多，因此未來超級市場之銷售量將會增加，但這些消費者的忠誠度不高，在冬季蔬菜價格較低且農藥用量較少的時候，將會轉而消費一般農產品。

    因此，針對不同之有機農產品種類、銷售階段及地區，未來有機農產品之理想銷售管道可歸納如下：

     １．大都會地區仍以有機商店及配送系統為主要銷售管道。但因都會地區之複雜交通狀況，有機商店提供送貨服務至位於該商店附近之消費者家庭或職場，將比配送公司更有效率。或鼓勵消費者採共同購買之方式 (如主婦聯盟 )，結合多人之購買數量成一經濟規模單位才予以配送，可減少配送成本。

　　２．非都會區之有機蔬菜以農民採配送方式直接銷售最為有利，因其運銷過程最短，能提高農民所得，又能降低銷售價格以增加銷售量；同時農民能掌握需求數量與偏好，能做好計畫產銷。

　　３．都會區超級市場之銷售量會呈現成長之趨勢，但銷售量會在冬季持相對減少。而城鎮區超級市場之有機農產品專櫃短期內只能達

到宣傳之效果。

　　４．穩定而長期的消費者是有機農業銷售成功的重要途徑，因此未來配送系統將在有機農業的行銷中成為重要管道。

    5 ．結合數位農民之力量成為產銷班，或共同委由一位有機農民辦理行銷業務，能促進品牌之建立及達成運銷之經濟規模。目前有機稻米及一些有機蔬菜產銷組織即採用此一模式。

    6 ．大宗有機農產品不易由農民以直銷方式出售，特別是水果。農民宜委由運銷商或物流業者行銷，否則將不得不以一般農產品出售以售出其大量產品。目前較佳之作法是聯合眾多實施直接配送之有機農民加以代銷，但此項工作必須透過資訊中心或民間協會之協調方能達成。      有機農業是重視環境與生態的生產方式，其所提供的有機農產品更是安全健康的食品。因此受到政府及社會大眾之矚目。然而有機農業是否能成功，不但應重視生產技術之改進、對生產者及消費者之推廣教育，以及對生產過程之驗證與銷售過程之管理，亦應重視行銷通路之建立與開拓。未來有機農業之行銷應以配送及有機商店販售方式掌握忠誠而持續之消費者為主，鼓勵有機農民採策略聯盟以開拓行銷通路及縮短行銷過程，促銷議題則以化學肥料會使導致癌症之硝酸鹽殘量過高為主；長期間更應重視銷售及加工業者之管理，在制定對有機農業生產之規範後亦應將買賣業者及加工業者加入管理之列。

 (本文作者為國立宜蘭技術學院應用經濟系　副教授兼有機農業資訊室負責人)

「有機農產品之行銷管道」，商業現代化，32 (1999)：26-29，行政院經濟部
