APEC「連結農民至市場－農民組織之角色研討會」

壹、緣起及目的

APEC農業技術合作工作小組（ATCWG）於本（二○○三）年三月十二日至十四日在東京舉開「連結農民至市場－農民組織之角色研討會」，主題包括(一)檢視農產運銷之多元化及待解決之問題；(二)農民生產團體及組織研討交換意見；(三)食品行銷通路之變遷與產銷組織之角色與觀點；(四)研討如何透過生產組織支持農村婦女及貧農。

此次研討會希望針對下述重點提出交流探討，作為APEC會員國之學習與改進之參考。

1. 生鮮農產品之配銷體系（包括主要買者、市場角色與功能，交易法規與相關主管單位）及其地理與歷史背景。

2. 生鮮農產品配銷體系之演變（包括超級市場之角色與功能及批發市場與農產加工業者之重要性）。

3. 小（貧）農及農村婦女在行銷其農產品面臨之挑戰與競爭。

4. 生產者組織在農產品運銷之角色及其運作主軸。

5. 政府對於協助生產者組織、產品市場行銷及提昇其效率等政策與服務措施。

貳、行程及紀要（如附件一）

三月十一日（星期二）
台北到東京

三月十二日（星期三） 1.報到、開幕式（Dr. Mitsugi Kamiya, Workshop Morderator）








2.重點提示與演講（FAO總部Dr. Edward Seidler）

3.第一至三階段會員國代表報告（Country Paper Presentation）








4.專題報告

三月十三日（星期四）
現地訪視（Field Excursion）

1. 日本琦玉縣農協產銷設備與作業

2. Kawajima鎮農產品直販店

三月十四日（星期五）
1.現地訪視檢討








2.第四階段會員國代表報告








3.評核與總結

三月十五日（星期六）
東京至台北

參、會議與研討

本次研討會共計有我國、中國大陸、日本、韓國、越南、泰國、馬來西亞、巴布亞新幾內亞、菲律賓等九個國家十一位代表出席，另外我國駐東京辦事處經濟組周立先生列席；會中邀請聯合國農糧組織（FAO）總部之Dr. Edward S. Seidler 專題演講「農民與直銷市場之優勢劣勢分析」；並由日本琦玉縣（Saitama Prefecture）之Aiko Ka Kehata女士專題報告「農村婦女行銷班成就」。會中有九個參加國代表分四個階段提出各國之專題報告，並分別由我國，菲律賓、新幾內亞、日本代表擔任主席主持各階段報告與研討。本次研討會除室內研討並赴琦玉縣農協參訪農村婦女行銷組織及農協直販店之實際運作狀況。

由於我國報告針對本次研討會主題提供具體經驗與措施，極獲FAO Dr. Seidler之重視與好評，極可作為其他開發中國家之參考（報告書資料如附件二）。由於出席之會員國除我國、日本、韓國之農民組織與運銷制度較先進，其餘國家在農民組織與市場結構及運作方面均較弱，因此提出甚多意見交流與探討。

肆、現地訪視研討

琦玉縣農協小型米食加工場與農產品直銷店

琦玉縣農協附設小型米食加工場，並由農協輔導50歲至60歲之農村婦女組成三班產銷班，每班6人，合計18人，3班輪流進行米食加工，每人每週工作二天，每天工作5小時，每天上午六點至十一點工作，上午收工回家料理家務及準備午飯，因此不影響家庭作息；加工場一律使用當地生產之麥、米、紅豆等產品為加工原料，製作手工麵、紅豆包子、糕點等產品；該加工場設定年營運目標為六百八十萬日圓，而至2002年已突破一千五百五十萬日圓；加工場至營運以來每年有盈餘，盈餘之分配其中50﹪提撥農協，其餘提撥作為薪資；薪資之核計，於2001年（第一年）初期每人每天1000日圓，2002年每人每天2000日圓，本（2003）年度每人每天可獲3000日圓，合計每人每月可收入24,000日圓；農村婦女除了可增加收入之外，主要是透過共同工作、活動，彼此增加接觸機會促進友誼交流，因此日本農協輔導婦女參與食品加工或產品分級、選別、包裝等活動，除了增加家庭收入，更可透過工作建立社區活絡與和諧。又所有加工品一律採用當地之米、麥、紅豆等原料，可提供當地農產品原料銷售出路。

琦玉縣農協直銷中心販售之產品其中50﹪由本地農民提供，另50﹪由直銷中心購入自其他農協，以求充實貨品品項滿足消費者選購需求，並可與其他地區農協交流產品，建立「地產地銷」及產品支援體系。

直銷中心所需土地由縣農協提供，硬體建築由政府補助50﹪，農協自籌50﹪經費。

直銷中心由農民供應展售之產品均由農民自行定價，直銷店收取10﹪之場地設備使用及服務費；如果有殘貨則由農民自行攜回，因此農民通常控制進貨數量並隨時機動補貨，鮮有殘貨損耗情形發生。由於直銷可節省運輸成本，減少中間費用，因此能以低價格及高品質吸引消費者。據該直銷中心之統計，前往採購之消費者以來自20公里半徑區域內之居民為主。

農民自行將產品包裝好後決定售價，再運至直銷中心製作條碼，條碼內容包括品項名、生產者名、價格等要素，因此產品可追蹤至供應之農民，對產品控管建立良好責任體制。直銷中心之設立對小農民生產產品之出路有極大助益；目前已有160位農協會員農民經認可，只要付許可費即可提供產品至直銷中心展售。

在農村勞動力缺乏之情況下，農村婦女扮演的角色更形重要，除了要料理日常瑣碎家務以外，更要協助從事農業之生產、採收、處理甚至銷售之工作：日本農村婦女所提供農村勞動力已達約40﹪，由於婦女在先天條件上較具耐性與細心，如果加以組織並提供多元化教育或專業化訓練，將是不可忽視的人力資源；在農村勞動力缺乏及老化的情況下，農村勞力性別之分界線越來越淡化，因此應該要提高農村婦女的水準與地位；日本政府與琦玉縣農協對於農村婦女加以組織訓練，協助農產品之生產與行銷，透過互相鼓勵、學習，提昇工作效率；農協提供設備供農村婦女從事米食、美食、農特產等加工，加工後之產品則提供農協所設立之直販店銷售；因此，輔導農村婦女加工計畫不但可使農家增加收入，更可因產品之銷售與好評而享受成就感，又藉由共同工作可彼此協助建立友誼，促進家庭及社區之活絡和諧；在經濟功能方面可建立小規模生產產品之直銷通路；產地直銷是以強調其以價格合理、高品質、具地方特色之市場區隔吸引顧客，可有效解決小農戶產品銷售之困難，如再配合觀光休閒農業，更可擴大產品銷售之誘因與機會，創造更大商機。

日本是高物價的國家其農業所受WTO的衝擊遠較其他國家更大，外國農產品大量進口分蝕市場已無法避免，日本農政單位及農協為確保其國內農產品市場競爭力，近年來全力輔導、協助生產者建立產品品牌與特色，提昇加工層次與水準，突顯其產品風味、特色與安全，創造市場區隔，俾與進口產品競爭；台灣的生鮮農產品主要仍以內銷市場導向為主，更要在消費者心中建立品牌、品質、衛生、安全的特色，增加消費者購買國產農產品之信心與意願，方能確保我國農產品市場，保障農家收益，農業得以永續經營。

為了整合生產、行銷、市場與農民組織為目標，日本及FAO專家亦提出建議，應以產品項目與地緣關係將生產者整合，使同類產品之生產規模、採收後作業及市場行銷能形成基礎之經濟規模，並充分運用人力及設備，穩定並確保產品品質與供應能力，才能提昇市場競爭力；反觀台灣目前不斷出現農民組織（合作社場）及產銷班相繼成立並各自為政，抵消了資源整合之力量，增加市場內部競爭與調節供貨之困擾，此實值得檢討。

伍、研討會總結

批發市場之設立與存在是不可缺的，即使其操作方式愈形多元化、現代化，但是對於生鮮農產品快速集中、均衡、分散及價格形成之基本功能是不變的；針對此次APEC研討會議之主體與內容，我國、日本等經驗可充分提供其他會議之開發中國家參考；在經過二天的研討報告與實地訪視日本農協及地方政府對於小農戶及農家婦女、農產品產地直銷等輔導措施，FAO之Seidler博士主持總結檢討，共同凝聚成下述建樹性之結果。

針對要如何整合個別小農成為大團體以提昇產品集貨，採收處理、倉儲、市場行銷等功能，可依序建立標準作業規範：

1、 歸納出所面臨之挑戰與競爭（Challenge）：包括市場、人力、資訊、技術等問題。

2、 規劃出所需要整合與強化之機制：

1. 市場通路與相關附屬設備之整合、運用與興設。

2. 農產品採收後處理之設備、技術與運作。

3. 農民組織體系之建立與運作。

4. 對於農民組織功能之改善與體質之強化措施。

5. 經費之支援與運作，例如政府補助、自籌、貸款等。

6. 市場資訊及產銷等資訊之建立與報導，使個別農民、產銷班及農民團體能快速獲得正確資訊。

7. 教育訓練制度之建立與執行、推廣。

8. 各產銷流程（從生產者→組織→市場）之約束方式以及落實執行。

9. 農村人力之調適與規劃，例如勞力缺乏下如何動員中高齡之農村及婦女勞力之計劃。

10. 企劃與經營管理，引進效率化、企業化之管理與運作模式，將有限之人力、設備、經費等資源加以整合運用。

3、 相關週邊組織支援體系之建立與策略聯盟之整合。
陸、結論及建議

一、由於貿易自由化後，市場競爭愈形激烈，但亦是產業轉型之機會；市場之競爭包括國內自己產品互相競爭及與進口產品之競爭；要確保產品市場競爭力就要注意品質追蹤、檢疫、食品安全，確保產品特性，並整合建立供應鏈體系，再配合銷售通路提昇競爭力。

二、直銷之特點與誘因是低成本、高品質並可有效運用農村勞動力，促進農村經濟活絡；隨著交通之便捷及休閒與觀光農業之發展，城鄉交流將更為平頻繁密切，「地產地銷」將逐漸形成農特產品之重要銷售通路，唯為保障消費大眾之權益，首先要確立對於直銷門市、攤位之設立與產品品質安全之輔導與管理等機制，並嚴格執行與追蹤。

三、我國及日本、韓國、東南亞等國家主要仍為小農制，由小農主導農業生產，但小農卻是較弱勢，個別農民之產品無法進入市場，產品銷售管道受到限制，因此要解決小農戶的產品產銷問題及勞力、技術問題，唯有靠組織的運作，整合小農戶成為大的作業體系。

四、要解決農村勞力問題除了提昇自動化、科技化、效率化的產銷技術與設備之外，亦要吸引高知識水準之現代青年農民投入農業產、製、儲、銷等相關業務，因提昇農村勞動力必須要有高度之誘因，除了經濟收入以外，年輕農民更注重與現代社會之融合及知識、資訊之獲得與更新，不要令其感覺與繁榮社會脫節或孤立跟不上時代，因此要加強擴大農村與都市消費者接觸面與機會，在精神上、知識與心理上皆需與都市環境結合，此乃是鄉村都市化重要考量因素；以農村產業結合觀光、休閒、農產品行銷等誘因，可吸引人潮湧入農村不但帶進商機更帶來知識與資訊，使農村經營者與社會更密切交流結合，激發其留農之信心、勇氣與意願，對於農業之轉型與經營能產生更大的希望，創造更好成就；人潮湧入農村就帶來商機，整合農民設立農特產直銷站及假日農市展售場，推動地產地銷，不但有助於解決小農產銷問題，更可有效運用中、老年勞動力創造就業機會，不但可增加經濟收入，以工作提供年長者健康有意義之生活，以團體活動取代個別家庭照顧與看護年長者之困擾；將產地直銷與提供高齡農民工作機會結合起來，對於促進農村家庭經濟與活絡農村社區有極大助益。
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