
一、內容紀要

2017年全球主要熱帶水果的產
量估計為 9,220 萬公噸，芒果產量
最高（4,600萬公噸），其次是鳳梨
（2,700萬公噸）、木瓜（1,300萬公
噸）和酪梨（600萬公噸）。次要熱帶
水果種類繁多，2018年次要熱帶水
果的年總產量估計為2,460萬公噸，
芭樂在次要熱帶水果中占主導地位，

其年產約 680萬公噸，其次是波羅蜜
（370萬公噸）、龍眼和荔枝（各350
萬公噸）、榴槤（230萬公噸）、百香
果（150萬公噸）、紅毛丹（140萬公
噸）和山竹（40萬公噸）。

越來越多消費者認知次要熱帶水
果對於健康飲食的貢獻，其生產和貿
易在全球日益重要。在眾多已開發國
家，尤其是美國和歐盟地區，由於健
康意識抬頭和飲食偏好改變等主要因

亞太糧肥中心舉辦「強化全球熱帶水果市場

供應鏈之國際合作—電子商務」國際論壇與

農民教育研習營紀要 亞太糧肥中心

專家與農民齊聚一堂進行分享交流。
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素，次要熱帶水果的市場需求也顯示
上升的趨勢。

即使打入國際高端市場有助於
提升利潤，然而一些技術性障礙及商
業挑戰，仍有待解決，大多數小農缺
乏電子商務技術和操作相關的知識和
能力。此外，農產品電子商務與其他
類型的產品如電子產品和家庭用品相
比，在物流和配送系統面臨了更大的
挑戰和複雜度。當下許多國際或國內
電子商務平臺並非為農產品所專門設
立，可能無法直接適用於農產品相關
業務的拓展與進行。

有鑒於此，亞太糧肥中心（簡稱
本中心）爰邀請農業部農業試驗所鳳山
熱帶園藝試驗分所（簡稱農試所鳳山

分所）共同主辦，於去（2022）年5月
5～6日以線上方式召開「強化全球熱
帶水果市場供應鏈之國際合作—電子
商務」為主題的國際論壇與農民教育
研習營，並邀請財團法人商業發展研
究院（CDRI）及本中心的紅龍果研究
網絡（DFNet）成員為活動協力夥伴。

為期兩天的活動內容分別為：第
一天「發展農產品電子商務的挑戰與
契機」國際論壇；第二天「電子商務
的起手式與市場經營策略」農民教育
研習營。主題一：電子商務資源與市
場策略；主題二、農民座談—農民參
與電子商務經驗分享。

此次活動本中心邀請到來自比
利時、日本、韓國、臺灣4個國家的
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5位專家，在第一天的國際論壇上，
就農產品電子商務的整體現況、發展
及挑戰，分別就國家與商業面進行分
享。第二天的農民教育研習營，則分
別邀請了來自臺灣的3位講者和5位
農民代表，就臺灣農產品電子商務的
開展、營運和參與等方面，進行經驗
的分享與交流。

二、國際論壇

在本次國際論壇特別強調與拍賣
市場等傳統通路相比，直接將農產品
銷售給買家的電子商務模式可為生產
者帶來多於平均水準的收入。下述為
5位專家的演講摘要：
（一）	題目：「Overview of Domestic 

and International Agri-food 
e-Commerce: Challenges and 
Opportunities for Asian and 

Pacif ic Countr ies」（境內與
國際跨境農產品的電子商務概
況：亞太地區國家面臨的挑戰
與機會），講者為財團法人商業
發展研究院國際數位商業研究
所戴凡真所長。戴所長介紹國
內外農產品電子商務的發展概
況，亦比較了臺灣、美國、東
南亞和中國在當前新冠肺炎大
流行下的農產品電子商務的發
展現況，最後歸納出可進一步
強化農產品電子商務服務內涵
的三個調適策略，這些策略包
括：1. 應用網路直播和互動技
術；2. 加強農民線上交易市場
的發展；3. 發展WaaS/TaaS
（倉儲即服務／運輸即服務）作
為農產品電商的基礎設施。

（二）	題 目 ：「 M a r k e t  K u r l y : 
Pioneering Korean Grocery 
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e-Commerce Market」（Market 
Kurley：韓國電子商務百貨市場
的先驅者），講者為韓國Market 
Kurley公司執行長辦公室資深
首席Choi Hando先生。Market 
Kurly是韓國線上食品雜貨零售
商的新創公司，藉由開發並建立
專屬的冷鏈供應鏈，且積極地與
韓國的各式農業生產者進行合
作。Market Kurly的下一步是善
用並建立從生產者、供應商、分
銷商和消費者所收集相關數據的
「大數據」，將之作為決策資料
庫並發揮數據的力量，期望可藉
由此資料庫來預測農產品的市場
價格變化，並作為合作農民調整
作物栽種和產量規劃的建議，以
獲得更好的市場操作靈活性和商
業競爭優勢。

（三）	題目：「Marke t  T rend  and 
Chal lenges in Agr icul tural 

e -Commerce  Bus iness  i n 
Japan」（日本農產品電商的
市場趨勢與挑戰），講者為日
本Creat ive House公司執行
長的太田真二先生。基於 IT技
術的進步和消費者的多元生活
內容，形形色色的各式電子商
務在日本正處於蓬勃發展的階
段，關鍵因素如產品價值、行
銷策略、媒體曝光管道和潛在
客戶名單等，皆必須納入考
量。未來電子商務預計將賦予
農民探索更多全新銷售管道的
契機，並幫助農民得到比以往
更多的新客戶。

（四）	題 目 ：「 A g r i - f o o d 
e - C o m m e r c e :  Z E S P R I 
Experience」（農產品電子商
務；以ZESPRI經驗為例），講
者為大中華地區ZESPRI 供應
鏈技術經理的周詳先生。傳統
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銷售管道在水果項目中仍起著
主導地位，占每年市場七成以
上的銷售額，然而，線上購物
管道中的所有銷售項目預計將
在2025年以7.2%的年複合成
長率穩步增長，其中食品和飲
料項目的成長力道還要更為強
勁。此種模式亦說明消費者進
行線上購物時的主要擔憂為：
店內實物體驗的缺乏和未知的
產品品質。周詳接著介紹並解
釋了幾種形式的電子商務商業
模式，即：1. O2O水果商；
2. 線上直播；3. CVS；4. O2O
零售；5. 專業EC的水果商和6. 
B2C等，這些商業模式是為了
適應快速發展的消費者購物行
為而發展出來。

（五）	題目：「e - T r a d e  S y s t em : 
In terconnect ing Agr i - food 
Supply and Buying Demand」
（e-T rade 電子貿易系統—
連結農產品的供應與購買需
求），講者為比利時AUCXIS公
司電子交易與程序控制事業單
位的Patrick Bauwens經理。
AUCXIS公司自1983年成立以
來，一直致力於水果、蔬菜、
魚類、牛隻和花卉拍賣解決方
案的開發。如今，AUCXIS擁有
3個業務部門，分別是e-Trade
電子貿易、程序控制系統和
RFID 無線射頻辨識系統，結

合起來將滿足全球拍賣行業的
各種自動化需求。在 B2B 的
數位拍賣模式中，為了可更好
地連接農產品供應商和買家，
e-Trade導入了三項操作原則
來實現即時的逐批銷售方法，
即倒數計時／價格原則、增量
時間原則和競價原則。要成為
一個成功的B2B數位拍賣交易
平臺的驅動因素包含：1. 新鮮
優質產品的持續供應；2. 規格
清楚且具一致性的產品品質和
描述；3. 產品類別的標準化；
4. 大量的買家參與者，以及5. 
便利且有效率的運輸服務。正
如其他講者已在前面演講所提
及的議題，儘管拍賣市場作為
主要的銷售場所已存在了100
多年，但在未來，大型生產者
和買家之間的直接物流交易將
有機會成為市場的主流趨勢。
下一步是提高運輸效率，並避
免非必要及額外的物流安排規
劃，以應對交易拍賣市場過渡
到直接銷售模式的中間期，同
時也對環境帶來正面的積極影
響（如減少二氧化碳足跡，交通
堵塞等）。

三、農民教育研習營

第二天的農民教育研習營，邀
請「台灣好農」和「高雄首選」分享
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民營和公營電商平臺的個別商業經營
模式，及農業部長期對農民提供相關
電子商務入門培訓計畫的說明。緊接
著邀請5位臺灣的農民代表，分享他
們分別在荔枝（芳境果菜運銷合作社
許倫肇主席）、蜜棗（寶島南方棗潘志
民先生）、芒果（枋山農會戴正一理事
長）、公私協力（高雄市農會楊東杰總
幹事）及國際電子商務（盈全國際開發
洪德誠專案企劃專員）開發經營的經
驗，證明了與客戶進行交易（直接透
過自有的電商平臺，或間接透過其他
電商公司平臺）的方式，可強化消費
者的購買力道，並為農民帶來更多的
收入。最後的農民座談，先是強調了
農民與拍賣市場和電商管道之間的關
係，並從農民的角度總結了幾個相關
議題，即（一）如何在後疫情時代和
販售通路緊縮的情況下，維持收入；
（二）在增加農產品種類以獲得更多
收入時，如何克服管理上的困難（成
本、效率等）；（三）在農產品生產相
關資訊（如生產者身分）透明且可在網
路搜尋時，如何維持客戶忠誠度？

三位臺灣講者的演講內容與農民
座談會的要點摘述詳見如下：
（一）	題目：「The Benefi ts of the 

Cross-border e-Commerce on 
Taiwan Agriculture」（跨境電商
為臺灣農業帶來的好處），講者
為台灣好農陳美娟執行長。「台
灣好農」是一家在臺灣快速成
長的農產品電子商務公司，藉

由與臺灣1,000多名小農的密切
合作，在國內及海外銷售品質
穩定的臺灣農產品，台灣好農
目前已經累積將近30萬名的全
球會員。在農產品採收後立即
進行分級包裝和品質管控，然
後再根據台灣好農自行建構的
電子商務平臺所收到的採購訂
單，將包裝好的農產品直接寄
送到海外或者國內的消費者手
中。最近，台灣好農推出了兩
個電子商務平臺，「台灣好農國
際館商城」和「臺灣商城」，藉
以擴大臺灣農產品在全球市場
的市占率。

（二）	題 目 ：「 A g r i - f o o d 
e-Commerce:  The Best  o f 
Kaohsiung」（高雄首選生鮮電
商平臺），講者為高雄市政府
農業局王正一副局長。高雄是
臺灣主要的蔬菜和水果生產地
區，主要生產的水果種類有：蜜
棗、芭樂、梅子、與荔枝等。
為了舒緩及調節盛產期的產銷
壓力，高雄市政府農業局決議
授權高雄市農會成立一個電子
商務平臺—「高雄首選」。
「高雄首選」平臺結合高雄市
下轄之農會、漁會、合作社、
青年農民和農業相關企業等多
方管道，並整合金融與運輸等
輸出入資訊流，藉此來提升下
單—發包—到貨的運作效率。

農業觀點38



「高雄首選」自2019年11月成
立以來，2021年每月平均銷售
營業額已接近新臺幣100萬元
（相當於3.3萬美元），到目前為
止業績仍持續維持成長。「高雄
首選」是臺灣第一個由地方政
府與市農會合作、採取公私協
力（Public-Private Partnership, 
PPP）模式所建立的電商平臺，
且通常電子商務平臺會向農民
收取的配送和貨物上架等費用
項目。

（三）	題目：「Integrated Resources 
of Agri-food e-Commerce」（電
農行銷資源一把抓），講者為中
華民國全國中小企業總會黃琬瑜
組長。黃組長針對農業部委託全
國中小企業總會執行的「電農培
訓及輔導專案」內容進行詳細的
說明。黃組長指出臺灣農民對加
入並開展專屬的電子商務非常感
興趣，並認為電子商務是個能增
加收入的機會。電農培訓專案是
一項可用的資源，包括提供顧問
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諮詢服務，協助農民學習電子商
務相關的概念和技能，並用於開
啟他們自己的電子商務業務。此
外，全國中小企業總會亦為那些
希望可強化商業競爭力和擴大既
有業務範圍與規模的農民，提供
品牌經營指導的專業服務。
緊接著3位臺灣講者的下一場議

程為農民座談會，主題為「農民參與
電子商務經驗分享」，由農試所鳳山分
所李文立分所長主持。摘述座談會要
點如下：
（一）	 在參與電子商務之前，果農會將

自己生產的多數農產品賣到批發
市場和當地市場的通路，僅管銷
售的數量相當可觀，但淨利潤卻
相對比較低。隨著近期電子商務
的發展，農民可以選擇自己發展
電子商務或者與私人公司合作，
在銷售數量較低的情況下，卻相
對能獲得更高的淨利潤。此外，
伴隨著重量自動化分級機制和冷
鏈處理的引入，在勞動力沒有增
加的情況下，獲利還可以進一步
提高，並減少糧食浪費導致的碳
排放。

（二）	在新冠肺炎疫情流行的期間，
建議農民可藉由多元化的銷售
管道（包括電子商務、超市、拍
賣市場、批發市場）和採用分
級包裝的方式，來維持合理的
利潤，並減少價格衝擊帶來的
負面影響。首先，需先根據消

費者和市場的需求選擇合適的
栽培品種，而不是只單為生產
管理的方便性。另外，農民應
需考慮到各種生產因素，如投
入、文化管理、實踐認證及安
全法規等。

（三）	 增加農產品的多樣性可增加消費
者的選擇清單選項，並能吸引更
多的消費者進行線上購物；然
而，這將不可避免地增加生產管
理的複雜度和高昂的投入成本。
與專注於單一作物的種植採收相
反，增加栽培的水果種類將分級
篩選機器的使用效率最大化，
並投資農產品加工設備，整體而
言，被視為可提供更多的永久性
職缺，而不是只有旺季才提供工
作機會的兼職合約。此種勞動條
件的改善不僅可提供穩定的收
入，而且作為實踐企業社會責任
（Corporate Social Responsibility, 
CSR）的一種方式，也為當地農
村經濟做出了貢獻。

（四）	各種新上市產品的當期廣告、有
效接觸目標消費者及高效率的客
戶服務，均依賴於生產者和電子
商務運營公司之間的良好合作模
式。生產者（農民）也可以開發
自己專屬的電子商務平臺，增加
市場銷售管道。但是，與會的座
談會專家則建議生產者應專注於
供應端（生產、採收、包裝和產
品品質），而電子商務平臺則負
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責市場端（訂單、交付和客戶服
務）等分工專責的模式。

四、結論與建議

（一）	利用電子商務的潛力，提高農
民收入和接軌全球市場。

（二）	保持農產品品質和供應鏈的一
致性，因為這是農產品電子商
務成功的關鍵。農產品分級包
裝和冷鏈設施也是確保易腐敗
農產品良好品質的基本要素。

（三）	教育農民將收穫產品的品質和
數量納入考量，並策略性地利
用各種通路，包括拍賣市場、
批發和電商平臺等，將銷售收
入最大化，並可減少庫存壓力
和食物浪費。

（四）	教導小農藉由思考規劃一套品
牌戰略來啟動自己的農產品業
務，並可順勢克服後續進入更
大規模業務的挑戰。消費者在
網路上購物時總是將產品品牌
視為關注焦點。

（五）	各國之間電子商務不對等的發
展進度，說明了各國分享電子
商務支援系統的資訊和經驗的
必要性，包括基礎設施、資訊
技術、物流以及政府和私營企
業的共同努力經驗等。
若希望對此活動內容與相關細節

有進一步的瞭解，可逕自上本中心臉
書官網收看活動全程影片，或至本中
心知識管理平臺搜尋並下載此活動之
全文文章與相關報告投影片：https://
km.fftc.org.tw/workshop/2。
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