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撰文/董時叡

有機農產品行銷與農夫
市集

有機農產品行銷通路

九月的每個星期六，在臺中中興大學的校園

內，興大有機農夫市集的 40幾個農場，以及累積超

過 6,000個消費者會員，接連舉辦各種飲食講座、

農產品說故事、健康講座義診、音樂藝術表演，以

及農場參訪等活動，慶祝成立五週年。從 2007年中

興大學成立第一個有機農夫市集，5年的時間過去

了，農夫市集的觀念和實踐已經在臺灣各地遍地開

花，估計有將近 40個各類型的農夫市集，正在臺灣

北中南東各縣市提供消費者另類的購物經驗，也嘗

試為臺灣的有機農民提供另一個行銷的管道。

臺灣的有機農業近年來可說相當穩定地成長，

不只消費有機農產品的人數和販售點不斷增加，投

入有機農業生產的人數和栽培面積也持續增長，根

據行政院農業委員會之統計資料，臺灣有機農業耕

作面積從 1996年開始推廣時的 159.6公頃，至 2011

年短短十五年內，有機驗證面積已達 5,015.69公頃，

年產值達新臺幣 30億元。這些都反映出有機農業

在臺灣已漸進入了穩定成長期。但是在生產面積和

生產量不斷擴張之際，如何去化產品，為有機農產

品找尋行銷通路，是生產者和農政主管單位必須正

視的問題。

就個別的生產者或消費者而言，有機農產品行

銷通路，是一種由行動者（個人、團體或組織）所

建構出來的社會關係結構，不只牽涉產品的流通，

也牽動知識的分享。目前有機農產品之行銷管道主

要有直銷（含自送、宅配、農產販售、展售會、自行

開店和市場自售等）、透過消費群體（銷售點）、透

過銷售組織和透過中介服務組織銷售等，直銷的方

式相對上價格較高，但是量較小，運輸成本亦較高；

而透過中介服務組織銷售，雖然可以有較大的出貨

量，運輸成本亦較低，但銷售價格較低；透過消費

群體和透過銷售組織的成本和價格則是居中的。其

中直銷通路或直效行銷 (direct marketing)的興起，

讓有機農產品之通路更為多元，也發揮了很好的去

化產品的效果，尤其是近幾年來風起雲湧的農夫市

集，更為直銷通路注入了一股新的動力。

中興大學有機農夫市集入口意象
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農夫市集與在地農業的興起

相對而言，農產品直銷是目前臺灣以小農為主

的有機農業發展的重要方向，而以在地的居民為主

要對象的在地化行銷，更是未來臺灣眾多有機小農

應該走的路。

美國的一個學者曾經以一個有趣的例子說明科

技現代化和全球化的便利為消費者帶來哪些改變：

在 1970年代，當美國家庭主婦在超市購得冷凍豌豆

仁時，她們便不再購買新鮮的豌豆莢回家，於是小

孩們不再曉得新鮮豌豆仁的口感為何，更不會對豌

豆仁植株長像如何，是如何生產、由誰生產及在何

處購得產生興趣。造成人與食物關係改變的因素，

在於空運、海運的方便、高速公路的興建及冷藏車

設備的改善，增進了食物的長程運輸與保存科技，

讓農產品得以快速經長途被帶進都市。當人們不用

天天採購當日所需的食物，而是利用冷藏設備儲存

一段時間所需消耗的量，就改變了每日採買蔬果的

習慣，食物和人、農業的關係也就日益疏離。於是消

費者開始必須負擔食物生產上因資訊缺乏所造成的

風險，近年來美國發生的蔬菜感染大腸桿菌以及牛

肉含過量瘦肉精、狂牛病毒等食品安全事件，就是

這種全球化、現代化發展的後果。

這些社會現象都顯示回歸到人與人對話，追求

生鮮自然的生產銷售環境，以及強調在地生產、真

正的食物，是消費者日漸重視的農產品生產銷售方

式，這一方式與過去獨霸市場的全球化貿易、強調

超市、大賣場的銷售方式迥然不同，也正是在地農

業所追求的精神。

面對過去數十年全球化農業所造成的環境和

農業生產、消費方式的負面衝擊，近年來全世界正

興起一股在地化的農業運動反思，以彌補全球化農

業貿易所造成的能源過度消耗和過度排碳的生態

危機，以及農業生產上的過度依賴化學資材問題。

此一運動的主要實踐方式，主要是呈現在兩個農

業或鄉村社會運動上，一個是農夫市集 (farmers  ́

market)，一個是社群支持型農業（community-

supported agriculture，簡稱 CSA）。這兩種形式的新

農業運動在全球各地可說風起雲湧，帶動一股鄉村

改造運動的風潮。而農夫市集和社群支持型農業的

經營方式都是在地農業之重要實踐方式，兩者在功

能上可說相輔相成，對於弱勢的農民和永續鄉村發

展都是很重要的改造運動，尤其對於臺灣以小農為

主、地理區域分散的有機農業發展更是具有重大意

義。

基本上，在地農業或公民農業是一種對抗於目

前主流的商業化農業、工業化農業的思維，與目前

主流農業思想所強調的大規模農場、跨國貿易、標

準化生產流程和規格，偏好高效率的化學農藥、肥

料以及偏重於超市大賣場的制式行銷方式，可說截

然不同。相對上，它是以關心弱勢的小農和鄉村環

境為出發點，以在地社區為農業生產之所繫，主要

遵循幾個原則：(1)強調在地生產、在地消費的節能

減碳產銷方式；(2)重視有機或自然方式生產，避免

人工介入生產；(3) 鼓勵消費者與生產者建立直接的

對話和銷售關係，一方面藉由直接溝通建立彼此互

信，另一方面也以直銷方式，減少中間商的費用，讓

消費者獲得較合理的價格，生產者獲得較高的利潤。

什麼是農夫市集？ 

農夫市集一詞，國內也有翻譯成農民市集或農

學市集的，日本則使用農民市場一詞，但其經營型

態和歐美的 farmers  ́market有很大的不同。農夫市

集所以特別冠上「農夫」一詞，就是強調在這個銷

售場中，農民是長期親自在市集現場做解說和販售

的工作，和消費大眾做面對面接觸。實際上，農夫

市集並不是一個新的行銷方式，在幾十年前臺灣各

地都有市集，因此「趕集」是當時生產者和消費者

日常生活中的重要活動。只是隨著超市和量販店的

興起，傳統市集已經完全沒落，而現今的傳統菜市

場，大多不是由農民親自販售，因此也稱不上是農

夫市集。美國稱現在的農夫市集為「新世代農夫市

集」，就是標示現在興起的農夫市集，呈現的已經是
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新的風貌和完全有別於傳統市集的經營理念。

農夫市集的經營就行銷學上來看，屬於一種直

銷的方式，是一種農民直接銷售農產品給消費者的

方式，簡單的說，就是一種「以小農為主，於固定時

間在固定地點舉行，由農民親自販售農產品的行銷

經營組織」。一個市集的產生，基本上需要一群具有

相同理念且能長期經營合作的農民、一個適當的場

地（可吸引人潮和交通方便）和設備（帳篷、桌椅和

廣告看板等）、一個有熱忱的經營團隊（包括經理人

和少數工作人員），以及許多具有愛心耐心的志工，

才能使市集有效運作。而經營團隊必須擬定長期的

經營計畫和有效的分派工作任務，包括媒體宣傳、

場地佈置和教育訓練等，都得有完善的實施目標和

時程，才能有事半功倍的效果。

    比起超市或大賣場，農夫市集在有機農產品行銷

上具有下列之優勢：

1. 提供當季、鮮採，甚至是「在欉紅」的農產品，讓

消費者可享受到新鮮、風味最好又自然成熟的農

產品。

2. 小農場生產的農產品，有些品項由於產量很小，以

往都只是由農場主或其親朋好友享用，很少有機

會被送到超市賣場，在市集就可成為賣點，成為消

費者購物時的樂趣。

3. 有任何關於農產品生產、處理、烹調之問題，可當

場與農民討論。

4. 有別於超市大賣場之統一擺設風格，每個攤位都

是不同的設計風格和產品類別。

5. 較低的行銷起始成本：除了繳納固定租金外，加入

農夫市集一般不需要店面或昂貴的賣場設備，成

本較低。

6. 在生產規格和包裝上具有最大彈性：參與市集的

農民可以販售任何大小的農產品，在包裝上可自

由發揮創意。

7. 包裝、廣告和行銷成本很低：由於農夫市集是以在

地社區居民為行銷對象，主張包裝最簡化，因此

成本相對較低。

8. 相對上較合理的價格和收入：由於農民將產品直

接售予消費者，減去中間商人的費用，因此銷售價

格和利潤會提高。

9. 消費者快速直接的意見回饋：任何消費者對於農

產品和農民的意見，都在兩者的對話過程中，直接

且立即的溝通，可建立彼此的互信，成為朋友關

係。

10. 可作為農民與消費者、通路商和店家的接觸平

台：在市集中農民與消費者、通路商和店家可經

由溝通建立對農產品品質和價格之共識，一旦

互信建立，亦可採取宅配方式交易，不必親臨市

集，建立另一個銷售管道。

小結：在地農業才是有機小農的出路

整體而言，面對規模化經營的慣行農業之競

爭，在地農業的發展方式，是未來臺灣有機農業發

展重要的追求方向，因為有機農場目前規模都不大

而且分散各地，不容易發揮規模效益，如果能夠借

重社區的力量和透過社區人際網絡，使生產者和消

費者因密切互動而互利，必能使臺灣有機農業之發

展因在地化而覓得一線生機。

以農夫市集的經營方式來看，長久而言，必可

讓鄉村社區、自然環境、農民和消費者都受益。對

於小農來說，不僅可以減少中間商的價差損失，增

農夫市集是農民與消費者間最好的互動平台
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加農家的收入，更可以提升農民的交際能力和自

信，同時對於農民的交際應對，以及解說服務能

力，是一個很好的訓練場合。因此農夫市集，不只

是為小農尋覓一個行銷出路，為消費者提供真正的

食物 (real food)，更因為減少食物里程，有助於社區

之永續發展，放眼未來，是臺灣農業和鄉村發展應

該走的路之一。對參與市集的生產者而言，除了合理

的銷售利潤，以及曝光率增加所帶來的外部訂單等

經濟效益，經由直接面對消費者及其他生產者所產

生的社會鑲嵌，農夫市集對於農民更具有建立信任

關係、累積產銷知識等社會效益。不過長期而言，

支持小農制度、建立在地食物網絡、厚植有機或生

態農耕方法和社區永續發展，才是農夫市集發展的

真正永續效益。
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