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壹、前言 
2002 年台灣加入世界貿易組織(WTO)後，我國農業面臨生產成本高、經營規模

小，並受限於自然條件等挑戰，為提高農業競爭力，強化整合產銷班、農民團體，

化小農為大農，並改良農產品著手進行品質提升，以更優質、更安全及穩定的產銷

政策，迎接全球化挑戰。近年來，氣候變幻失序，緊繃世界糧食供需，同時，國內

外對農產品衛生安全也日益重視。 
在全球化自由貿易體系下（「Think globally, act locally」，或「Think locally, act 

globally」），「國際化」與「地區化」共生的理念新時代，農產品加工不再透過單一供

應單位或單一地區生產或加工，食物供應鏈拉長的結果造成食品安全及環境污染，

因此縮短食物供應鏈、提倡在地化消費，以減少食物里程，達成節約能源及發展地

區經濟等確有其必要性。 
鄰國日本因應 WTO 衝擊所提出的農業對策之ㄧ，為扶植設立自產自銷的農民市

場，讓各地的農民動起來，為自己所生產的農產品找到銷售途徑，試圖以農民自身

力量解決農產品銷售、農家收入不足，同時也對日本自身糧食不足的問題提供解決

之方。以「地產地消」精神及「新鮮、安全、安心、環保」為核心競爭力之「農民

市場」（Farmers Market）或「直銷中心」（或直銷站）之作法，在日本已推行約 20
年，實施成果卓著，堪稱在 WTO 架構下，小農國家對抗紐澳、美加、EU 及其他農

業生產成本低廉國家之有效模式之ㄧ。 
99 年度擬邀請日本 (社 )JA 綜合研究所主席研究員兼理事的山本雅之

(Yamamoto Masayuki）專家，來台進行交流，分享其長期研究地產地消及農民市

場的經營型態的心得與經驗，也提供農漁會、合作社場等農民團體直接向專家請

益的機會。訪台行程中原訂 9 月 18 日參訪希望廣場，因「莫凡比颱風」停辦相

關活動，專家並於參訪竹北市農會後，於該日搭機返回日本（詳表 1、表 2）。 
一、99 年 9 月 16 日（星期四）專家抵台後，下午拜會本署，瞭解農糧署農糧業

務發展概況及輔導農產品行銷之現況。 
二、99 年 9 月 17 日（星期五）於農業試驗所國際會議廳舉辦座談會，就日本農

協之經營現況與利基、地產地消（農民市場及直販所）發展的特色與經營方

法分析、成功案例介紹（含成功秘訣）、日本農民、各級農協、農林水產省

與 JA 綜合研究所之角色分工，台灣農會如何借鏡日本經驗等進行討論與意

見交換。同時由本署黃副組長就有機市集推動現況與發展進行報告。 
三、99 年 9 月 18 日（星期六）由本署陪同專家實地參訪中興大學有機市集及新

竹縣竹北市農會農民市場，以日本發展及經營經驗交換意見及提供建議。 
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表 1：2010 年台日技術合作計畫邀請日本專家來台服務指導日程表 

指導項目：日本地產地消推動現況與發展 
專家姓名：山本雅之 
起訖時間：2010 年 9 月 16 日起至 2010 年 9 月 18 日止 

活動內容 住宿 
日期（星期） 時間 

活動事項 地點 連絡人姓名電話 旅館名稱 電話/傳真 地址 
交通工具 

9 月 16 日(四) 華航 CI0107 
12:10 抵台 
15:00-16:00 
18:00-19:00 

專家抵台 
拜會農糧署 
晚宴 

桃園 
南投 
台中 

黃馨儀

049-2341155 
 

台中黎客商旅 (04)2452-3456 台中市西屯區至善路

234 巷 16 號 
高鐵及公

務車接駁 

9 月 17 日(五) 09:00-16:00 
 
 

於農業試驗所舉

行座談會 
台中 
 
 

黃馨儀

049-2341155 
 

台中黎客商旅 (04)2452-3456 台中市西屯區至善路

234 巷 16 號 
公務車接

駁 

9 月 18 日(六) 09:00-17:00 現場參訪： 
1.中興大學有機

市集 
2.竹北農會農民

市場 
3.專家離台 
華航 CI0106 
16：35 班次離台

 
台中 
 
新竹 
 
 
桃園 

 
陳嬿伊經理 
04-22850777 
黃正鐘推廣股長

03-5552107#117 
 

   高鐵及公

務車接駁 

主辦單位：行政院農業委員會農糧署  連絡人姓名：黃馨儀 電話：049-2341155 
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表 2、「台日農產品地產地消推動現況與展望」 
座談會議程 

時間：9 月 17 日（星期五） 

地點：農業試驗所國際會議廳 

時  間 活  動  內  容 主  講  人 

09:00~09:20 來賓報到  

09:20~09:30 開場致詞 農糧署蔡副署長精強 

09:30~10:40 

主題：2010 年日本地產地消推動現況 
報告(一) 

(1)日本農協之現況及經營成效 
(2)經營具有特色與利基的農協 

(社)JA 綜合研究所主席研究員

兼理事 Mr.Yamamoto Masayuki

10:40~11:00 休息時間  

11:00~12:10 
 

主題：2010 年日本地產地消推動現況 
報告(二) 

(1)農民市場及直販所發展之特色與經營

模式 
(2)成功案例介紹（含成功秘訣） 
(3)農民、各級農協、農林水產省與 JA 綜

合研究所之角色分工 

(社)JA 綜合研究所主席研究員

兼理事 Mr.Yamamoto Masayuki 

12:10~13:30 午餐時間  

13:30~14:00 
主題：台灣有機農夫市集之推動現況與

未來發展方向 
農糧署黃副組長玉瓊 

14:00~15:00 

主題：台灣農業發展之建議 
(1)說明台灣鄉鎮農會與日本農協之異同

處 
(2)台灣因應 WTO 未來可開創之新事業

及經營發展方向 

(社)JA 綜合研究所主席研究員

兼理事 Mr.Yamamoto Masayuki 

15:00~16:00 座談時間 
(社)JA 綜合研究所主席研究員

兼理事 Mr.Yamamoto Masayuki
農糧署蔡副署長精強 
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貳、指導重點 

一、日本農業發展現況與困境 

在日本，農業是一生產規模零細、勞動力不足的農家比率日增、生產者逐

漸高齡化、國際競爭力薄弱、農家總所得持續減少的產業。日本糧食自給率持

續下降，2008 年以熱量為計算基礎為 41％、2009 年降為 40％，為先進國家中

比率最低者。日本的人口約 1 億 2,700 萬人(2010 年)。估計 40 年後的 2050 年，

將會比現在減少 25％，變成約 9,500 萬人(厚生勞動省的中位數推算)。預料今後

食品需求量將大幅減少，農產品價格將長期呈現持續下跌傾向。另一方面，農

業就業人口約 290 萬人(2009 年)，5 年之間減少了 20％。而且，65 歲以上的高

齡者約占 61％，隨著高齡化的進展，農業就業人口的減少將更為迅速，預料農

業生產量也將隨之減少。由於高齡化等原因，廢耕農地已達 39 萬公頃(約占耕地

總面積的 8％，2005 年)，且廢耕農地面積年年持續增多。此外，隨著農業生產

者高齡化、國民對於環境問題的關心及消費者對於食品安全意識的提升，消費

者對於食品安全性的不信任感大增。 

過去 JA（Japan Agricultural Cooperatives＝日本農業合作社，簡稱農協）採

取大量生產、大量運銷至農產品批發市場的「農產品共同運銷模式」，近年來逐

漸轉型為由生產者直接供貨給超市、量販店等大型零售業者，或推動「地產地

消」（自產自銷）運動，將農產品直接送到 JA「農產品直銷所」或「農民市場」

（Farmers’ Market）銷售，營造「看得到生產者的臉」，即產銷雙方相互信賴的

消費環境，同時以當地農產品供應當地中小學校作為學生營養早餐或午餐之食

材，以擴大國產農產品內需市場，成效相當卓著、活化地區經濟，相關策略深

值台灣參考借鏡。 

日本由於進口農產品增加及農業經營者高齡化，所以農地的維持管理與農

業後繼者的確保逐漸困難，致使農業及農村均呈現發展停滯傾向。儘管如此，

農民市場等農產品直銷所等設施，卻因獲得消費者的支持而急速成長。特別是，

因應 WTO 衝擊，國外農產品（特別是價格低廉但安全堪慮的中國產品）大量進

口之際，食品安全問題受到消費者密切關注，農民市場扮演提供地區生產的新

鮮、安全、安心農產品與地產地銷據點之角色，透過合作活動，提供兼業農家、

高齡者與農家婦女及多元生產者再創事業第二春的環境，並建構責任生產與產
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銷互信的安全農業機制，有效提高國內食料自給率，對於活化地區經濟、閒置

農地與農村，發展地區文化，促進農業永續發展，具有貢獻。 

再者，包含農民市場在內的「地產地消」運動，不單是支助經營規模零細

的生產者，其內涵尚包括高齡者對策、食品安全與飲食健康問題、生產者與消

費者或農村與都市的連結、兒童農村體驗活動的場所、地區振興與活化、農村

自然環境保育等跨越多元領域之意義，除農民團體對於農民市場等新業務的開

發寄予相當高的期待之外，都市居民對此運動也具有高度期待。 

日本各級政府機關對於農民市場等「地產地消」運動，也積極推動，大眾

傳播媒體、電視、報紙也適時、熱心報導。今後在各界的關心之下，透過 JA 及

農民的努力，社會大眾咸認為以農民市場為中心的地產地銷運動與經營模式將

能持續發展下去。   

二、日本農民市場發展現況 

(一)農產品生產與流通改變 

1.從市場流通到地產地消 
日本自從施行「農業基本法」(1961 年)之後，各產地開始推動大

量生產特定農產品，使用化學農藥、化學肥料與大型農機具來提高生

產力等相關政策。收穫的農產品藉由高速公路網從全國各地集中到中

央拍賣市場，然後再分別配送至全國各地。在這樣的「市場流通架構」

整備好之後，透過 JA 進行一元化集貨與共同運銷的體系也隨之建構

完成。 
1970 年代，大量生產與大量流通的方式開始出現變化。隨著農

產品進口自由化的進展，農產品的價格持續下滑。另一方面，化學農

藥與食品添加物所引發的健康受損，也成為社會問題。為了追求食品

安全，以消費合作社為主體的直銷運動逐漸拓展開來，在都市近郊出

現了地產地消的早市與小型直銷店。1990 年代泡沬經濟幻滅之後，各

種規模或型態的農民市場開始在全國各地誕生。1997 年，農民市場達

到 11,000 家（琦玉縣政府調查），2005 年，達到 13,500 家（農林水產

省調查）。 
2000 年以後，食品不實標示事件(2002 年)、中國進口的冷凍餃

子中毒事件(2008 年)等食品的威脅事件陸續發生，致使消費者對於進

口農產品與市場流通的不信任感加劇，而對於地產地消的期待也因而
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更為高漲。目前農產品透過市場管道流通的比率，蔬菜約占 76％、水

果約占 47％、花卉約占 85％(2006 年)，各該市場流通比率正逐年減少

當中。 
2.農民市場的特徵與生產的變化 

農民市場受到歡迎的最大優勢，在於產品的新鮮度、安心感與低

價格。在市場流通管道，從產地收穫的農產品，經由 JA 集貨場、拍

賣市場、中盤商、零售商等，到達消費者手中通常需花費 2～3 天。而

在農產品收穫當天就能直接上消費者餐桌的農民市場，其產品的新鮮

度與口感及營養成分，都能獲得消費者壓倒性的支持。JA 農民市場主

要特徵如下： 
(1)配合消費者需求，規劃全年栽培及出貨計畫，全年都可供應少量多

樣農產品。 
(2)無論什麼東西只要是「賣得掉的」都可成為商品，例如將產品妥為

包裝後，設定價格（如：花卉＋包裝＋定價）就可成為商品，甚至

在某些地區將落葉（如銀杏葉、楓葉等）稍加包裝之後，亦可變成

具有附加價值的商品。 
(3)只要是 JA 會員，任何人均可參加 JA 農民市場供貨計畫，接受 JA

推廣教育訓練、參加供貨，增加現金收入。藉由生產者組織化，集

合眾多小規模生產者的供貨，匯聚成具有集客魅力的大市場。 
(4)可以依據自己的條件供貨。例如依據自己的體力、家庭勞力、時間、

生產面積、耕種技術等條件，對自己承諾供貨的產品澈底進行品質

管理。 
(5)自負盈虧。產品的生產、供貨、售價等，均由參與供貨之會員農家

依照出貨組織所規定之品項、數量、品質、幅度等，自行設定，賺

的錢歸自己，賣不出去的產品，於當天營業時間結束後，自行帶回

處理。 
(6)直接。供貨者自己負責食品的安全性，並將「安心」直接傳送給消

費者。同時，相較於以往參加共同運銷，無法立即感受到自家生產

的產品在市場上的銷售資訊，供貨者在農民市場上可以於供貨當天

立即清楚了解自己的產品項目、品質、定價等，是否為市場所需要

或所接受等各種資訊，可供農家做為立即調整生產或定價技術之參

考依據。 
(7)符合縮短食物里程、環保、減碳、愛國貨等世界潮流。 
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此外，在市場流通管道，在絕大多數生產者依照農產品的形狀、

色彩、口感等規格分級包裝的過程中，一般人無法瞭解個別生產者的

姓名。而在每一項產品上標示出生產者姓名的農民市場，則能帶給消

費者莫大的安心感。 
再加上，在市場流通管道中，生產者與消費者之間存在 4～5 層

的中間業者，其多重的中間流通成本，致使零售價格往往高達生產者

實際收入的 2～3 倍。相對之下，直接聯結生產者與消費者的農民市

場，可以將實際削減下來的多重中間流通成本還原給消費者，以降低

零售價格，同時可以有效提高生產者的實際收益。 
隨著農民市場的發展，在生產現場也逐漸轉型為「生產賣得掉的

產品」的農業經營模式。生產型態也從多量少樣轉型為少量多樣，透

過促進栽培或抑制栽培方式，延長收穫期間；利用迷你溫室，擴大生

產期限；透過新品種的引進與傳統品種的復甦，實踐品項的多樣化；

藉由有機、低農藥的生產方式，創造品牌化；利用加工技術，創造附

加價值，生產者的自主創意與努力的成果也逐漸彰顯出來。過去，對

於農業不太關心的農家後繼者們，也陸續從非農業領域回歸到農業範

疇從事產銷工作，並積極配合消費者的需求，進行擴大生產與新品種

開發等相關配套措施，農業及農村已展現出過去未曾見過的實質變化。 

(二)農民市場現況與動向 

日本的農民市場包括無人看管之商店、早市、季節商店、常設商店、

店中店（於百貨公司內設專櫃）等經營型態。事業主體也涵蓋農家個人、

農家團體、JA、鄉鎮公所、第三部門（NPO 組織）、民間企業等各種經

營主體。目前雖無精確的統計資料，但根據推估約有 14,000 家商店，其

中有專責人員全年營業者約 5,000 店。在設有專人且為常設商店當中，

由 JA 直接經營或租借相關設施營運等，JA 參與經營之農民市場約 2,000
店。 

全體農民市場商店之全年營業額約 6,000 億日圓，其中由 JA 直營或

租借相關設施參與營運的商店銷售金額大約是 2,500 億日圓。從農民市

場主要的品項：蔬菜、水果、花卉進行分析，日本全體產值（農家販賣

金額）約 3 兆 2,000 億日圓（2008 年度），因此可以推估農民市場的比率

約占 15～20％左右。 
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消費者的安全意識也轉向農民市場，農產品的農藥殘留檢查與加工

品的食品標示等安全對策被強烈要求。結果導致對必要的安全對策沒有

確保相關人才與無法負擔安全對策相關成本的農民市場，來客數因而減

少，甚或關門大吉。同時，在商店隨便設立的地區，因市場過度競爭，

而出現被擠出市場的情形。 
迎接「淘汰時代」的農民市場，不僅在食品安全對策方面下功夫，

也積極透過賣場的大規模化，充實商品進貨、強化財務基礎，並於賣場

併設加工設施、飲食設施、交流設施等，進行多角化經營，以提高魅力、

擴大集客力，謀求存活的機會。 

三、台灣有機農夫市集發現況與展望 

台灣有機農產品年總產量 42,576 公噸、年產值 212,880 萬新台幣(不含加

工)。 

(一)農夫市集的緣起 

因應全球化對農業部門所造成的衝擊，強調建立生產者與消費者互動

關係，鼓吹消費在地化農產品之「農業直銷市集 (Direct Agricultural 

Market)」的產銷模式正在全球快速興起。美國每年有 10%的成長率。農

夫市集即為其中最重要的實施模式。 

(二)現代農夫市集的功能 

1.在每週舉辦 1 至 2 天的活動場域裡 

2.生產者因減少農產品運銷支出而得以提供價廉物美的生鮮產品，也可親

自面對消費者說明其生產理念與產品特性，更可以即時瞭解市場與消費

者的需求。 

3.消費者除了購買優質農產品外，也可以學習各類農產品的特性與食用方

式。 

4.現代農夫市集兼具社交功能，舉辦各類健康交流活動，提供生產者、消

費者，甚至是觀光客重要的休閒活動空間。 

5.扮演社區活化、健康休閒、觀光促進的角色。 

(三)農夫市集的優點 

1.較低的行銷起始成本。 

2.在生產規格和包裝上具有最大彈性 。 

3.包裝、廣告和行銷成本很低。  
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4.相對上較合理的價格和收入。 

5.消費者快速直接的意見回饋。  

6.可作為農民與消費者、通路商和店家的接觸平台。  

(四)國內農夫市集的發展概況 

目前計有大宅院友善市集、清大竹蜻蜓綠市集、樂活山城農學市集、 

假日有機農夫市集、集合樸農學市集、興大有機農夫市集、嘉義大學有機

農產品市集、成大有機農產品市集、248 農學市集(自然農法)、高雄微風

市集、消保有機農夫市集、秀明自然農法農夫市集、南科農夫市集(已停

止)、二水農夫市集(已停止)持續運作或已停止營運，另雲科大、台東大學、

東華大學籌辦中。 

(五)輔導有機農夫市集的目的 

1.推廣與宣導有機農業政策，建立民眾永續環境與健康生活理念。 

2.提供農產品經營業者銷售與推廣有機農產品之平台。 

3.增加消費者對有機農產品之認同。  

4.擴大有機產品銷售量，提高農民收益。 

5.達成擴大節能減碳之目標與效果。 

6.利用大學週邊社區推動購買有機農產品與健康生活理念。 

四、參訪行程 

(一)中興大學有機農夫市場 

1.成立緣起 

隨著國人重視飲食安全問題，有機飲食即是解決此問題最佳方式之

一，然而消費者在選購有機食品時，最困擾的是不知道在何處購買值得信

任的有機產品，再者一些認真遵循有機規範生產的農民也不知道在何處銷

售產品，產銷雙方的資訊不對稱是窒礙有機農業推展的原因之一。 

2007 年 9 月，興大有機農夫市集在董時叡教授的發起，和初始 20 多

個有機農場的堅持，以及數位志工與消費者的守護下成立了；而在經歷經

驗缺乏、生產調節和客源不穩等挑戰後，市集於 2010 年邁向第三年里程。 

中興大學擁有優秀的農業人才及技術資源，長期以來在有機農業的研

究和推廣上不遺餘力，並以有機校園著稱。興大有機農夫市集的成立即是

希望運用該校與有機生產者良好的互動關係，以及消費者對該校的信任，
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來擔任起消費者與生產者溝通的橋樑。 

該市集要求農產品通過有機驗證方得販售是堅持的原則，而該校的農

業暨自然資源學院教師和「農產品檢測及驗證中心」也扮演著產品品質把

關的重任，相信本市集的經營可以讓小農得以安身立命，土地得以休息，

全民健康得以改進、地球環境得以保護，學校也得以盡最大的社會責任。 

2.興大有機農夫市集特色 

(1)農民親自銷售農產品給消費大眾。 

(2)定期在戶外舉行，成為地區文化休閒特色。 

(3)產品是新鮮、自然和在地生產。                                  

(4)產品雖少量但多樣，購物成為樂趣。 

(5)快樂的農夫。 

(6)減少中間價差，增加農民的收入。 

3.經營管理 

為確保興大有機農夫市集的農產品為真正有機蔬果，市集有以下嚴格的

要求： 

(1)需通過目前農委會認可的有機驗證機構之驗證。 

(2)與中興大學「農產品檢測及驗證中心」合作，就農場土壤、水質和產品

做檢驗，期待以多重驗證方式建立公信力。 

(3)請農委會、衛生署和消費者團體，不定期對農夫市集之販售產品抽檢農

藥之殘留情況，並公佈之，以建立公信力。 

(4)鼓勵農夫市集之消費者，就市集中所賣的農產品做評鑑，提供市集的管

理單位評鑑之參考。 

 4.管理機制 

(1)目前由農業暨自然資源學院黃振文院長擔任總召集人，由董時叡教授擔

任執行長，負責實際管理工作之執行。 

(2)農民部分則成立一「農民自治委員會」，除了由參與農民推舉主席、副主

席之外，分別設立財務組、場務組和管理組，做為農民自治管理之基礎，

並成為與中興大學「營運諮詢委員會」對口協商之單位。 

(3)在農夫市集實際營運穩定後，未來還可結合消費者之力量，成立「消費

者監督委員會」之組織，期望經由這 3 個組織之互動協調，讓農夫市集
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有效率運作。 

(資料來源：http://organic.nchu.edu.tw/main.php) 

 

 

 

 

 

 

(二)竹北市農會新農民市場 
1.成立歷程與宗旨 

2007 年新竹縣長前鄭永金領軍轄區農會總幹事，到日本考察農民市場

的運作後，建立新竹縣「農民市場」建構基本條件是，經營者為轄區內農

會；供貨者為農產品通過產銷履歷驗證的產銷班（班員）、家政班（班員）、

農會會員及一般農民；設置地點為農會共銷部、閒置倉庫再利用或產銷班

集貨場。「農民市場定位為「地產地銷」的中心據點，透過「食與農」的

相關配套措施，可以強化農會在社區所扮演的角色。   
2.產品安全管理事項：  

(1)由農會召集當地農友，召開新農民市場規範說明會議，遵循所訂定之新

農民市場規範及供貨契約，落實紀錄生產日誌或其他可供追溯生產流程

的農產品履歷資料。 
(2)由各農會成立農藥殘毒生化檢驗站，協助農友所提供農產品之農藥殘留

檢驗，確保農產品品 質安全，提昇消費者信心及農會(友)信譽。 
(3)供貨農民之生產資料(含生產者姓名、相片、生產地點、產品名稱及聯

絡地址電話等)標示於產品包裝，以利民眾查詢。 
3.營運概況 

(1)目前竹北市農會約定供應農戶約 30 戶，蔬菜種類仍是以葉菜類、季節

瓜果根莖類蔬菜為主，少量多樣化的產銷經營模式，不但可以維持蔬菜

貨源穩定供應，也能解決，竹北地區農民老化（農民年齡約 58-70 歲）

的耕作轉型需要」。竹北市農會 97 年營業額 274 萬元，98 年達 430 萬，

99 年到 8 月已達 246 萬元，逐年成長。  
(2)新竹縣政府對於新農民市場及新竹縣優質農產品，已經積極建構產銷平

台，目前農會已加強網路行銷推廣，提供上班族群及一般家庭主婦預約
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採購。新竹縣政府也在推動節能減碳、綠能環保的概念，相信新農民市

場所產銷的農產品，不僅符合當下「最少碳足跡」的概念，同時，輔導

農民安全用藥及遵守農產品安全用藥規範，並推動 CAS 吉園圃農產品

及結合生產履歷制度的推廣。 
(3)山本先生在聽取竹北市農會的簡報後表示，很高興在二年後有機會再次

拜訪新竹縣竹北市農會所經營的新農民市場，相較於二年前的情況，現

在竹北市農會的新農民市場有顯著的進步，無論在裝潢、擺設等，皆不

同於以往，讓人充分感受到親切與感動。特別在營業額上的大幅成長，

表 示 民 眾 已 經 接 受 這 種 新 的 農 業 概 念 。（ 資 料 來 源

http://www.nfa.org.tw/fa/63/html/farmer_land.htm 等） 
 
 

 

 

 

 
 

參、結語 

日本為因應 WTO 的衝擊，在 1999 年 7 月 16 日以法律第 106 號公布施行的

「食料．農業．農村基本法」的基本理念之下，推動地區農業發展策略，以顛

覆傳統的方式，修正過去以追求經濟規模、降低生產成本、提升足以抗衡外國

農產品競爭力的做法，改以實施地區農業發展計畫，其中最具特色的「農民市

場」（含直銷所）及食品可追溯制度相關措施，推動新鮮、安全、安心、高品質、

具地方特色及魅力的循環型地區農業發展策略，俾與具大量化、規格化、低價

位特色的國際化產品「共生」，以追求確保食料安定供應、充分利用閒置農地、

創造農村婦女與高齡農業經營者新的生機、增加農家收益、發揮農業與農村多

元功能、農業永續發展及振興農村之目標。透過地產地消，將農業轉型為可以

永續發展的產業，作為推動削減食物里程與提昇糧食自給率的火車頭，農民市

場誕生以來僅 20 年，但農產品的流通已開始出現重大變化，農家的生產意識與

消費者的飲食意識也逐漸隨之改變。 
1934 年美國經濟大蕭條的時代，一群洛杉磯農民擺起了 Farmers＇Market，

此外，美國農業部訂於 2010年 8月 1日至 7日為全國農民市場周（National Farmers 
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Market Week），以地產地銷、低價販售自己生產的農產品，開啟全球農民市集的

先驅，至 2010 年 8 月止，參與全國農民市場經營之市場數目達 6,132 座，比 2009
年之 5,274 座成長 16％，持續快速成長，顯示區域性糧食系統對全國各社區之經

濟、社會及健康的效益，已發揮效用；農民市場不僅提供國人尤其是孩童新鮮、

營養之在地食物，並協助各種生產規模之農民，提升其經營經濟效益。 
2002 年台灣加入 WTO 以來，在全球化、自由化、數位化競爭日益激烈的

國際經貿環境中，遭受相當大的衝擊。農委會持續推動調整小農經營方式，加

強整合核心資源，並透過組織再造的力量，以提高產銷效率，強化競爭優勢，

透過垂直整合分工、水平擴張，及同業與異業結盟，以降低農業產銷成本，提

升規模、市場、管理、資金、資訊及知識等效率，建構具規模經濟之營運模式，

依契約條件如期提供優質、適量、安全的產品，提升產銷能力與拓展市場，尋

找出一條可以力搏國外大農的競爭策略。 
近年來，台灣面臨經濟不景氣、農業人口高齡化、國外農產品進口量、及休

耕面積逐年增加等問題。另一方面，廣大消費人口期待農業能提供優質、安全、

安心的農產品，同時希望農村能提供健康、環保、休閒、回歸大自然的空間與機

會。為提供全民安全的飲食與安心的生活環境，日本的「農民市場」及供應當地

學校營養午餐、提供城鄉交流與農業體驗場所等相關配套措施及具體做法，確值

得今後我國農業發展與農民團體開創新業務的參考。 

本次邀請日本 JA 綜合研究所主席研究員兼理事山本雅之 (Yamamoto 

Masayuki）來台指導及交流，就同為 WTO 架構下 G10 的夥伴國，在高齡化、小

農經營模式及氣候變遷之影響下，因應全球化競爭所發展之地產地消、農民市

場及縮短食物里程等農業策略，透過 9 月 17 至 18 日舉辦座談會及赴現場參訪

交流，増進對日本現況的瞭解，同時加深台日雙方彼此的交流，9 月 17 日座談

會計 90 餘人參與本次交流，以吸取日方經驗及建言，台灣雖屬在試辦階段，未

來可以再參考日、美作法，調整及強化輔導，以建立營運模式，作為未來擴大

辦理之參考，以提昇台灣農產品行銷之競爭力。 
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9 月 16 日下午拜會農糧署 

 
9 月 17 日座談會 

 
9/17 地產地消座談會（於農試所國際會議廳舉行） 

9 月 17 日座談會 

9 月 17 日座談會山本雅之理事演講 

 
山本雅之理事演講 
 

 
 

附錄 1 
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9 月 19 日參訪中興大學有機市集(一) 9 月 19 日參訪中興大學有機市集(二) 

 
9 月 19 日參訪中興大學有機市集(三) 9 月 19 日參訪中興大學有機市集(四) 

 

 
9 月 19 日參訪竹北市農會農民市場(一) 9 月 19 日參訪竹北市農會農民市場(二) 

 
9 月 19 日參訪竹北市農會農民市場(三) 9 月 19 日參訪竹北市農會農民市場(四) 
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地產地消與農民市場 
日本的發展過程與對台灣的建言 

 
 
 
 
 
 

▉1944年：大阪出生。東京大學工學院建築學系畢業。 
1973年：參與創設JA團體智庫，擔任主任研究員。 
2006年：JA綜合研究所主任研究員。 

▉擔任地產地消及農民市場顧問，在日本全國各地輔導設立許多JA
事業及賣場，並進行營運指導。 

▉2003年：設立農民市場策略研究會。加盟店包括：媽媽之家(岩手
縣)、來來廣場（山形縣）、田園(福島縣)、極上一品（茨城縣）、
極新鮮農產品川越（琦玉縣）、背上的籃子(千葉縣)、當地食材(
神奈川縣)、南部自豪市(靜岡縣)、趣味市場(長野縣)、員弁子(三
重縣)、花丸市(愛知縣)、當地特產廣場(岐阜縣)、近江之家（滋賀
縣）、稀有廣場(和歌山縣)、六甲特產(兵庫縣神戸市)、愛菜廣場
（德島縣）、伊予人(愛媛縣)、來買菜吧(山口縣)、一致廣場（宮
崎縣）、萬人市場(沖繩縣)等36家店舖（2010年8月）。 

▉2005年：開辦「飲食教育解說員培育講座」（6個月通信教育）。
到2010年8月為止，通過認定的「飲食教育解說員」，在
日本全國農民市場工作的JA職員與臨時人員等約550名。

▉主要著作：『都市・農村的新土地利用策略』(學藝出版社) 
『推動農民市場手冊』(全國農業協同組合中央会) 
『勝出的農民市場』(家之光協会) 
『農業生活的地區再生…農業·文藝復興』(學藝出版社)

2010 年 9 月 17 日 
社團法人 JA綜合研究所 

理事․主任研究員 
山本雅之 

附錄 2 
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農業環境的變化 
■不透明的農業前景 

日本的人口約 1 億 2,700 萬人(2010 年)。估計 40 年後的 2050 年，將會比現

在減少 25％，變成約 9,500 萬人(厚生勞動省的中位數推算)。預料今後食品需求

量將大幅減少，農產品價格將長期呈現持續下跌傾向。 
另一方面，農業就業人口約 290 萬人(2009 年)，5 年之間減少了 20％。而且，

65 歲以上的高齡者約占 61％，隨著高齡化的進展，農業就業人口的減少將更為

迅速，預料農業生產量也將隨之減少。由於高齡化等原因，廢耕農地已達 39 萬

ha(約占耕地總面積的 8％，2005 年)，且廢耕農地面積年年持續增多。 
為尋求解決對策，農林水產省於 2009 年修改「土地法」，鬆綁農地的租賃限

制，轉換施政方針，將農家無法繼續維持管理的農地，集結到大規模農家和企

業等手中，促進有效利用。可是，在 252 萬戶(2009 年)農家當中，以農業為主的

農家(農業所得占家庭所得 1/2 以上)只不過 35 萬戶(14％)，因此倘若要將占絕大

多數的兼業農家所擁有的小規模農地集中起來，似乎並非簡單的工程。到目前

為止，有許多企業透過租借農地加入農業經營的行列，然而由於收支無法平衡，

而退出農業經營的企業也不少。 
 

■對於農民市場的期待 
在農業周遭環境嚴峻的狀況下，若不採取任何因應措施，糧食自給率降低、

農家所得減少、JA（農業合作組織）事業縮小，將是無法避免的事，而有效解

決此一困境的決定性方策乃是農民市場。透過農業結構的改革，營造能讓專業

農家與兼業農家、高齡者與女性都能按照本身的技術與體力從事農業產銷的環

境，以利於提高農家所得並活化農村等，被寄予高度的期待。 
第 1 農產品流通的改革。由於拓展地產地消通路，可大幅削減流通成本，對

於生產者與消費者及 JA 都有相當大的好處。同時，透過農民市場各賣場之間的

交易，互相支援供應不足的農產品或生產過剩的農產品，可以充實商品的齊備

性，同時也可促使農產品的銷售更為有利。此外，透過建置網路訂貨與供貨系

統，也可開拓供應日本全國的餐廳與零售業的新通路。 
第 2 農業生產的改革。透過適合地產地消的少量多樣生產與小型溫室的推

廣，引進符合消費者需求的高品質有機、低農藥耕作方式與新品種，可以充分

利用小規模農地，並能有效轉型為「生產暢銷農產品」的農業經營模式。同時，

藉由活用閒置農地，開闢體驗農園，教導消費者專業栽培技術，並將閒置農地



 18

出租給企業作為生產農場，也能夠確保維繫農業生產的多元經營者。 
第 3 附加價值的改革。生產並銷售具有活化地區特性與傳統特徵的農產品，

可以創造地區品牌的附加價值。透過與擁有專業技術及設施的農產品加工或流

通業者合作，使用當地農產品為原料，開發相關加工品及飲食商品，可以創造

更高的附加價值。同時，若培養相關從業人員成為「飲食教育解說員」，也可以

創造出資訊、交流等新的附加價值。 6※ 級產業=1 級產業(農業)+2 級產業(加工

業)+3 級產業(流通業) 
 

■ 農業環境的變化與對農民市場之期待 

 

人口減少、少子高齡化 

通貨緊縮、低價格競爭 

農業從事者高齡化 

廢耕地增加 

糧食需要量減少 

農產品價格降低 

農家所得減少 

農業生產量減少 

糧食自給率降低 

農民市場 

流通的改變 
•地產地消通路的擴大 
（生產者、消費者、JA 受益） 
•店舖之間直接交易的擴大 
（FM 之間的少量、速配物流） 
•網路交易通路的開拓 
（與外食、零售業直接交易） 

生產的改變 
•推廣地產地消型農業 
（少量多樣、有機、低農藥） 
•引進新品種 
（重視口感、迷你蔬菜、水果）

•確保多元農業經營者 
（培育半專業農家、企業加入）

創造附加價值 
•農產品的品牌化 
（堅持、有意義商品） 
•開發加工品及飲食商品 
（農工商合作、6 級產業化）

•農與食的資訊、交流 
（培育食育解說員） 
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■ 削減流通成本與創造附加價值 
 
 
 
 
 
 
 

農產品零售價格 
（250 日圓） 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

市場流通 

流通成本 
（150 日圓） 

農家所得 
（50 日圓） 

生產成本 
（50 日圓） 

地產地消 

手續費（30 日圓）

 
 

農家所得 
（120 日圓） 

 
 生產成本 

（50 日圓）

農
家
實
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農
家
實
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農產品零售價格 

     （200 日圓） 

農產品零售價格 

     （500 日圓） 
手續費 

（100 日圓） 
 
 
 
 
 
農家所得 

（250 日圓） 
 
 
 
 
 

原料費 
加工費 

（150 日圓） 
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地產地消 
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農產品生產與流通的變化 
■從市場流通到地產地消 

日本自從施行「農業基本法」(1961 年)之後，各產地開始推動大量生產特定

農產品，使用化學農藥、化學肥料與大型農機具來提高生產力等相關政策。收

穫的農產品藉由高速公路網從全國各地集中到中央拍賣市場，然後再分別配送

至全國各地。在這樣的「市場流通架構」整備好之後，透過 JA 進行一元化集貨

與共同運銷的體系也隨之建構完成。 
1970 年代，大量生產與大量流通的方式開始出現變化。隨著農產品進口自

由化的進展，農產品的價格持續下滑。另一方面，化學農藥與食品添加物所引

發的健康受損，也成為社會問題。為了追求食品安全，以消費合作社為主體的

直銷運動逐漸拓展開來，在都市近郊出現了地產地消的早市與小型直銷店。1990
年代泡沬經濟幻滅之後，各種規模或型態的農民市場開始在全國各地誕生。1997
年，農民市場達到 11,000 家（琦玉縣政府調查），2005 年，達到 13,500 家（農

林水產省調查）。 
2000 年以後，食品不實標示事件(2002 年)、中國進口的冷凍餃子中毒事件

(2008 年)等食品的威脅事件陸續發生，致使消費者對於進口農產品與市場流通的

不信任感加劇，而對於地產地消的期待也因而更為高漲。目前農產品透過市場

管道流通的比率，蔬菜約占 76％、水果約占 47％、花卉約占 85％(2006 年)，各

該市場流通比率正逐年減少當中。 
 
■農民市場的特徵與生產的變化 

農民市場受到歡迎的最大優勢，在於產品的新鮮度、安心感與低價格。 
在市場流通管道，從產地收穫的農產品，經由 JA 集貨場、拍賣市場、中盤

商、零售商等，到達消費者手中通常需花費 2～3 天。而在農產品收穫當天就能

直接上消費者餐桌的農民市場，其產品的新鮮度與口感及營養成分，都能獲得

消費者壓倒性的支持。 
此外，在市場流通管道，在絕大多數生產者依照農產品的形狀、色彩、口感

等規格分級包裝的過程中，一般人無法瞭解個別生產者的姓名。而在每一項產

品上標示出生產者姓名的農民市場，則能帶給消費者莫大的安心感。 
再加上，在市場流通管道中，生產者與消費者之間存在 4～5 層的中間業者，

其多重的中間流通成本，致使零售價格往往高達生產者實際收入的 2～3 倍。相

對之下，直接聯結生產者與消費者的農民市場，可以將實際削減下來的多重中

間流通成本還原給消費者，以降低零售價格，同時可以有效提高生產者的實際
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收益。 
隨著農民市場的發展，在生產現場也逐漸轉型為「生產賣得掉的產品」的農

業經營模式。生產型態也從多量少樣轉型為少量多樣，透過促進栽培或抑制栽

培方式，延長收穫期間；利用迷你溫室，擴大生產期限；透過新品種的引進與

傳統品種的復甦，實踐品項的多樣化；藉由有機、低農藥的生產方式，創造品

牌化；利用加工技術，創造附加價值，生產者的自主創意與努力的成果也逐漸

彰顯出來。過去，對於農業不太關心的農家後繼者們，也陸續從非農業領域回

歸到農業範疇從事產銷工作，並積極配合消費者的需求，進行擴大生產與新品

種開發等相關配套措施，農業及農村已展現出過去未曾見過的實質變化。 
 
■市場流通與地產地消的差異 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 市場流通 地產地消 
農產品生產型態 大量少樣 少量多樣 
農產品出貨方式 分級包裝、共同出貨 無分級、個人出貨 
農產品銷售價格 不可指定（無條件委託） 生產者訂定（價格指定、委託販賣）

農產品流通管道 4～5 階段（所需日數 2～3 日） 2 階段（所需日數未滿一日） 
農家實收金額 零售價格之 30～40％ 零售價格之 80～90％ 
貨品殘貨 無 有（生產者交易） 
標示生產者姓名 無 有 
與消費者交流 無 有 
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■農家實收額與零售價格之差異（以蔬菜為例） 
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農民市場的現狀與動向 
■農民市場的市場規模 

日本的農民市場包括無人看管之商店、早市、季節商店、常設商店、店中店

（於百貨公司內設專櫃）等經營型態。事業主體也涵蓋農家個人、農家團體、JA、
鄉鎮公所、第三部門（NPO 組織）、民間企業等各種經營主體。目前雖無精確的

統計資料，但根據推估約有 14,000 家商店，其中有專責人員全年營業者約 5,000
店。在設有專人且為常設商店當中，由 JA 直接經營或租借相關設施營運等，JA
參與經營之農民市場約 2,000 店。 

全體農民市場商店之全年營業額約 6,000 億日圓，其中由 JA 直營或租借相

關設施參與營運的商店銷售金額大約是 2,500 億日圓。從農民市場主要的品項：

蔬菜、水果、花卉進行分析，日本全體產值（農家販賣金額）約 3 兆 2,000 億日

圓（2008 年度），因此可以推估農民市場的比率約占 15～20％左右。 
 

■農民市場的商店數與銷售金額（JA 綜合研究所推估） 
【商店數】 

14,000 家商店 
JA（有人、常設） 

2,000 家 
JA 之外（有人、常設） 

3,000 家 
其他（無人商店、早市、季節商店、店中店等） 

9,000 家 
 
 
【銷售金額】 

JA（有人、常設） 
2,500 億日圓 

JA 之外（有人、常設） 
2,000 億日圓 

其他 
1,500 億日圓 

6,000 億日圓 
 

■農民市場的動向 
1990 年代在全國各地登場的各種形態的農民市場，在 2000 年之後更加持續

成長。推波助瀾的主要原因是由於連續發生食品標示不實與進口農產品混入有

害物質等事件，促使消費者的安全意識高漲。特別是，2008 年 1 月，中國冷凍

餃子事件(混入農藥致使消費者中毒)發生之後，農民市場的來客數比前一年大幅

增長 120～130％。 
然而同時，消費者的安全意識也轉向農民市場，農產品的農藥殘留檢查與加

工品的食品標示等安全對策被強烈要求。結果導致對必要的安全對策沒有確保

相關人才與無法負擔安全對策相關成本的農民市場，來客數因而減少，甚或關

門大吉。同時，在商店隨便設立的地區，因市場過度競爭，而出現被擠出市場

的情形。 
迎接「淘汰時代」的農民市場，不僅在食品安全對策方面下功夫，也積極透
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過賣場的大規模化，充實商品進貨、強化財務基礎，並於賣場併設加工設施、

飲食設施、交流設施等，進行多角化經營，以提高魅力、擴大集客力，謀求存

活的機會。 
 

 

JA 團體的配套措施與實際績效 
■JA 團體的配套措施 

1990 年代以後設立的農民市場當中，有很多是由 JA 的會員及其家族營運的

商店。可是，其中大多是以落實高齡者及女性的生存意義對策為主要目的，由

農家個人與農家組織自行營運。因此，JA 積極扶植相關事業或支援營運的案例

很少。1998 年，JA 全中(全國農協中央會)設置的「JA 地區特產加工與直銷所全

國聯絡協議會」也以辦理研習會、製作手冊等為主要業務，且限定只有 JA 能夠

參加。 
2000 年以來，在大城市近郊 JA 直營的大型農民市場陸續出現，年間超過

10 億日元的銷售力引人注目。以此為契機，在地方都市與山區、偏遠地區，JA
直營商店的設置開始發展，2006 年「第 24 屆 JA 全國大會」通過設置農民市場

作為生產者與消費者交流據點的決議。 
JA 團體的配套方針發生重大變化的里程碑是 2009 年的「第 25 屆 JA 全國大

會」。該次大會決議通過將農民市場定位為運銷事業的重要支柱，JA 團體必須專

心致力於農民市場的企業化經營。為了輔導所有 JA 設置農民市場，JA 團體特

設置「JA 地產地消全國協議會」作為事業推動的核心組織。 
分析 JA 農民市場的商店數(包含直營及參與經營)，在 2006 年以後，商店數

維持在 2,000 家前後，並無重大變化。然而近幾年，JA 直營的大型商店的新設

與增設數量增加，銷售金額也大幅成長。2010 年的總銷售額，為前一年的 136
％約為 2,500 億日元，每 1 商店平均銷售金額約達 1 億 2,000 萬日元(JA 直營店

約 1 億 6,000 萬日元)。 
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 ■JA 直營或參與的農民市場之變遷（JA 全中調查） 
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■JA 綜合研究所之事業實際績效 

1997 年，JA 團體的智庫「JA 綜合研究所」開始實施 JA 直營農民市場的企

業化諮詢服務。從設置地點的調查，至設施的建設、備品選定、籌組出貨農家

組織、經營指導等，提供綜合性與實踐性相關諮詢服務，到現在為止，約輔導

設立 40 家農民市場。 
2003 年，以這些諮詢設立的商店為中心，成立「農民市場策略研究會」。每

月 1 次，召集全國店長們舉行研究會，持續進行營運經驗技術與最新資訊的交

換、商店營運指導、管理系統的開發等。現在，會員數為 36 家 JA。會員直營的

45 家商店的總營業額年間約達 300 億日元(2010 年)。 
2005 年，為培育能夠聯繫生產者與消費者的農與食的協調者，以在農民市

場工作的從業人員為主要對象，開創「飲食教育解說員培育講座」(6 個月函授

教育)。到目前為止，已培育出約 550 位「飲食教育解說員」(2010 年 8 月現在)。
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■事業化諮詢的概要 
【步驟 1】 
 
 
 
 
 
【步驟 2】 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
■食育解說員培育講座概要 
 
內容 
 

【第 1 次】蔬菜、水果的基礎知識與生產、流通 
【第 2 次】蔬菜、水果的選擇方法與調理、保存 
【第 3 次】蔬菜、水果的營養成份與健康、食育 
【第 4 次】與客人溝通及危機管理 

期間 約 6 個月（通信教育） 
認定者 農民市場的從業員、臨時工等約 550 名（2010 年 8 月） 
 
 
 
 

■設置商店候選地的比較調查，選定最適合的設置地點 

■制定土地利用與設施計畫 

■預測投資金額與收支，制定事業預定表 

■建造完成、建築相關的設計與工程的調整 

■店內佈置，POS 系統與備品的規劃與選定 

■營運系統與體制整備，支援人才教育 

■安全安心對策，危機管理指導 

■制定委託銷售契約及營運要領等 

■網羅出貨者、指導籌組出貨組織 

■支援辦理栽培與加工講習會 

■營業許可與認可的諮詢，支援促銷活動 
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■農民市場策略研究會的檢討課題 

檢討課題 期待成果 

1.擴大農產品生產 •農業經營指導，栽培講習會，推廣小型溫室 
•開發適合於直銷所銷售的新品種 

2.加工品製造 •加工講習會、食品標示確認、風險管理 
•加工設施整備、開發新商品 

生 
產 
者 
對 
應 3.食品安全對策 •生產履歷紀錄與確認系統 

•徹底實施藥物殘留檢查及食品標示 

4.消費者組織化 •導入消費紅利積點卡及信用卡結帳 
•活用顧客資訊 

5.把握消費者需求 •顧客問卷調查（每年 1 次） 
•為提昇顧客滿意度之營運改善 

6.農與食之提案 •食育解說員培育講座（通信教育 6 個月） 
•支援食育活動，營造交流場所 

7.顧客抱怨對應 
風險管理 

•製作抱怨對應及危機管理手冊 
•風險管理與風險補償 

 
 
 
消 
費 
者 
對 
應 

8.支援新進從農者 •透過體驗農園，培育半專業農家 
•農地斡旋、供應生產資材及農機具 

9.營運改善諮詢 •活用 POS 資料進行查核 
•制定並實施營運改善計畫 

10.幹部與職員的能力

發揮 
•店長與副店長的現場研習 
（新設商店負責人、既有商店新任負責人） 

11.臨時人員的能力發

揮 
•臨時人員教育、配置、輪班制度檢視 
•工作規則、評估、升遷薪俸制度 

12.危機管理 •防災、防治犯罪、急救手冊 
•風險保障（商店賠償保險） 

 
 
營 
運 
改 
善 
對 
策 

13.環境對策 •包裝容量減量、回收再利用（貨物袋等） 
•存貨的有效處理（堆肥化等） 

14.商店間交易 •開發 WEB 預約、出貨、精算系統 
•選擇最適當的物流手段 

商 
店 
間 
合 
作 

 
15.共同促銷 

•開發共同促銷相關資材（DM、廣宣品等） 
•規劃、舉辦共同活動 

16.網絡化 •直銷所網路化（JA 內部、縣內一元化管理） 
•建構地區內物流系統 

新 
事 
業 
開 
發 

17.開拓新的行銷通路 

營造商店魅力 

•供應學校營養餐、福祉設施、喜慶喪葬場之食材 
•供應飲食店、餐廳、飯店之食材 
•併設加工、飲食、交流設施 
•6 級產業化 
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■農民市場策略研究會會員               （2010 年 8 月資料） 
JA 名稱 店舖名稱 開業年月 賣場面積

1.JA岩手花卷(岩手縣) 媽媽之家(花卷市)  1997.06 558㎡
2.JA東根櫻桃(山形縣) 來來廣場(東根市) 2003.10 497㎡
3.JA山形(山形縣) 美味直銷所南館店（山形市） 2003.04 149㎡
4.JA伊達未來(福島縣) 未來百彩館（伊達市） 2009.07 977㎡
5.JA會津(福島縣) 新鮮原味的JA(會津若松市) 2007.10 498㎡
6.JA須賀川岩瀬(福島縣) 田園(須賀川市) 2003.06 650㎡
7.JA北筑波（茨城縣） 極上一品（結城市） 2009.10 362㎡
8.JA佐波伊勢崎（群馬縣） 彩色風（伊勢崎市） 2010.10 660㎡
9.JA入間野（琦玉縣） 極新鮮農產品川越（川越市） 2010.04 533㎡
10.JA千葉未來(千葉縣) 背上的籃子(千葉市) 2005.12 918㎡
11.JA CERESA 川崎(神奈川縣) CERESAMOS(川崎市)  2008.04 309㎡
12.JA秦野(神奈川縣) 當地食材(秦野市) 2002.11 617㎡
13.JA AIRA伊豆(靜岡縣) 溫泉市場(伊東市) 2007.11 256㎡
14.JA靜岡市(靜岡縣) 南部自豪市(靜岡市) 2004.04 294㎡
15.JA大井川(靜岡縣) 萬歲館(藤枝市) 2005.11 566㎡
16.JA遠州中央(靜岡縣) 豐富市場(磐田市) 2006.06 500㎡
17.JA上伊那(長野縣) 趣味市場(南箕輪村) 2004.03 458㎡
18.JA豐橋、JA愛知南(愛知縣) 農業公園食彩館（豐橋市） 2009.04 792㎡
19.JA愛知中央(愛知縣) 綠中心安城本部（安城市） 2006.07 880㎡
20.JA愛知知多(愛知縣) 花丸市(大府市)    2000.12 735㎡
21.JA MEGU美濃(岐阜縣) 當地特產廣場(可兒市)  2006.07 707㎡
22.JA揖斐川(岐阜縣) 農民市場大野店（大野町） 2008.11 528㎡
23.JA員弁(三重縣) 員弁子(員弁市)  2006.06 330㎡
24.JA近江富士（滋賀縣） 近江之家（守山市） 2008.05 725㎡
25.JA紀之里(和歌山縣) 稀有廣場(紀之川市)  2000.11 967㎡
26.JA紀北川上(和歌山縣) 大眾廣場(橋本市)   2003.10 585㎡
27.JA長峰(和歌山縣) 新鮮廣場(海南市) 2006.10 602㎡
28.JA有田(和歌山縣) 有田子（有田川町） 2010.10 420㎡
29.JA紀南(和歌山縣) 紀菜柑(田邊市) 2007.03 682㎡
30.JA兵庫六甲(兵庫縣) 六甲特產(神戸市) 2004.11 814㎡
31.JA東德島(德島縣) 愛菜廣場（小松島市） 2006.03 676㎡
32.JA愛媛IPAX(愛媛縣) 伊予人(伊予市)    2005.05 755㎡
33.JA周桑(愛媛縣) 周先生廣場(西条市)    2006.03 637㎡
34.JA周南(山口縣) 來買菜吧！北部店(周南市) 2006. 10 140㎡
35.JA西都(宮崎縣) 一致廣場(西都市) 2009.05 450㎡
36.JA沖繩(沖繩縣) 萬人市場(糸滿市) 2002.11 943㎡
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農民市場之營運 
■ 農民市場的生產者與 JA 的角色 
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農產品栽培、加工 

生產履歷紀錄 

加工品標示 

訂價格 

印製並黏貼條碼 

銷售額確認 

(郵件送信)追加出貨

存貨取回 

領取銷售貨款 

商品搬入 

賣場陳列 

營業 

停止營業 

栽培、加工講習會 

生產履歷確認 
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公布市場價格 

農藥殘留檢查 

賣場管理 
（接客、品質、POS 系統）

進貨商品搬入 

翌日進貨商品之訂貨

銷售貨款精算與匯款 
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▓農民市場的 POS 系統 
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▓農民市場店舖間交易的 WEB 訂貨、送貨及精算系統 
 

會員（買方） 農民市場（網路） 會員（賣方） 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

會員登錄 

發行 ID、密碼 

會員登錄申請 

受理 ID、密碼 受理 ID、密碼 

商品資料登錄 
商品資料製作 

商品（名稱、照片、說明文） 

價格（批發價格、零售價格） 

條件（最低數量、販賣期間） 

登錄 

選擇商品、數量 

確定訂貨 

訂貨通知（e-mail） 

訂貨資料 

出貨資料 

訂貨通知（e-mail） 

出貨（庫存確認、商品安排） 

發行送貨單 

捆包·出貨委託 

集貨、發送 

配送資料 

配送 
確認配送狀況 

發送通知（e-mail） 

確認配送狀況 

領取商品 

每月底結算 

一次精算 

（金融公司） 

繳款通知單 

支付貨款 

付款單 

銷貨款匯入帳戶 
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農民市場顧客的聲音 
「顧客問卷調查」（農民市場策略研究會 27 家商店，共 5,400 人，2009 年 10 月調查） 
 
屬性： 
1.顧客年齡：30 歲以下（10％）、40～59 歲（36％）、60 歲以上（54％） 
2.來客人數：1 人（15％）、2 人（夫妻等）（50％）、3 人以上（家族等）（34％） 
3.來店所需時間：10 分鐘以內（13％）、10～20 分（34％）、20～30 分（19％）、30 分鐘以上

（34％） 
4.來店時間帶：上午 12 時之前（77％）、下午（23％） 
 
評價：％ 
 同意 無意見 不同意 
早上剛採的產品較新鮮 94 6 0
附生產者姓名較安心 94 6 0
JA 直營，具有信賴感 87 11 2
整體商店有活力 79 19 2
工作人員服務態度良好 75 24 1
有新奇的當地產品 71 25 4
全年貨品齊全 64 32 4
價格比超市便宜 58 36 6
可以和生產者對話 40 37 23
 
期望：％ 
 確有必要 無意見 不必要 
殘留農藥定期檢查 76 19 5
說明調理與保存方法 65 26 9
發行紅利積點卡 63 16 21
設置簡餐、喝茶專區 47 26 27
舉辦農產品加工講習會 45 34 21
舉辦農產品栽培講習會 44 33 23
設置體驗農場 38 33 29
提供網路資訊 38 29 33
與生產者對話 32 44 24
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對台灣農民市場之建言 
 

1.與超市之差異應明確 
◇不出售進口農產品 

◇店的外觀、內部裝潢與備品應有所堅持 

◇直銷的品種應能讓消費者有新的發現與感動 

2.種植、出貨、陳列方面應多下功夫 
◇多樣少量的種植，單品項交錯種植 

◇間拔出貨，早採出貨 

◇製作看得到生產者容顏的 POP 與食譜 

3.減少機會的損失 
◇支援下午的追加出貨 

◇透過農民市場之間的交易，補足商品 

4.創造附加價值與故事 
◇以應時、成熟、有機與低農藥，創造附加價值 

◇加強說明當地生產、手工、無加添物等 

5.傳播商店的資訊 
◇公布可以確認的食品安全 

◇在看得見的地方揭示商店的政策 

6.將商店做為飲食教育活動的舞台 
◇以試吃品嚐會，訴求商品的美味 

◇規劃讓生產者與消費者都能參與的活動 
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農民市場的基礎知識 
 
■日本農業面臨的課題 

近年來，在地球上到處發生氣候暖化、海平面上升、乾旱、地下水枯竭、

森林火災、大型颶風、洪水、大氣污染、水質污濁、酸雨等災害。在日本也頻

頻發生諸如：稻米乳白化、柑橘浮皮症、葡萄著色障礙、病蟲害大面積發生、

用水枯竭、鳥獸侵襲激增等農業災害，及狂牛病、禽流感等家畜傳染病。此外，

由於原油價格高漲，致使農用燃料、生產資材、運輸費用增加；另由於乾旱，

導致部份國家開始限制穀物的輸出。日本的糧食自給率僅 40％（熱量計算，2009
年），為先進國家中比率最低者，為了防衛日本農業，究竟應當採取何種策略？ 

日本農業依賴化學肥料、化學農藥、加溫溫室、農機具、冷藏庫、搬運車

等，若沒有石油恐怕就無法維持下去。可是，農業若只能仰賴總有用盡之時的

石油，將無法永續發展。因此，必須設法使用陽光、風力、小水力發電等自然

能源，並有效利用食品廢棄物與間伐之木材等生質能源，同時以家庭廚餘、落

葉、畜產糞尿等製造堆肥，推廣有機與無農藥農業等，此外也必須考慮以無加

溫方式栽培符合季節的農產品。再者，抑制二氧化碳的排放也是日本農業的重

大課題。日本的食物里程約為韓國與美國的 3 倍，約為德國與英國的 5 倍，為

世界食物里程最長的國家，其主要原因乃是大量進口畜產飼料、加工穀物等農

產品。 
為了解決這些問題，地產地消的想法絕對不可或缺。 

 
■農民市場的原則 

透過地產地消，將農業轉型為可以永續發展的產業，作為推動削減食物里

程與提昇糧食自給率的火車頭，目前最受關注的策略是農民市場。農民市場誕

生以來僅 20 年，但農產品的流通已開始出現重大變化，農家的生產意識與消費

者的飲食意識也逐漸隨之改變。 
農民市場的特徵是，廣泛集結專業、兼業農家、女性、高齡者與新加入從

事農業者等，其發展背景為「自負責任」原則。在市場共同運銷的場合，生產

者只能遵從已被規定好的品項、數量、規格等出售農產品，自己不能決定自家

商品的售價。但在農民市場的場合，出貨的品項與售價都可由供貨者自由決定，

若其商品能獲得消費者的青睞與支持，則可以飛躍式的提高售價。可是，賣不

出去的商品，則須全數由生產者自行收拾回家，因此也發生有些農家因跟不上

整體步調而脫隊的情形。到底生產者能成為「贏家」或淪為「輸家」，全憑其本
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身的努力而定。 
 
■轉型為生產暢銷品的農業 

JA 直營農民市場的優勢是可以僱用擁有專業栽培技術經驗的農事指導員，

按季節召開栽培管理講習會，並針對消費者的實際需求，提出供貨不足的品項

與數量，進行必要的技術指導，促使「販賣產品的農業」轉型為「生產暢銷品

的農業」，謀求品項的齊備與商品的充實。在此使用的「地區自給率」是以地區

內，各種蔬菜、水果的全年生產量，除以全年消費量所得的數值(基本上以重量

為計算基礎)。地區自給率低的品項表示其供應數量不足，為相當暢銷的品項；

高自給率者表示其為生產過剩，不容易賣出去的品項。 
 
■地區自給率表（以神奈川縣 JA 秦野的「當地食材」農民市場為例） 
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■透過農民市場商店間交易備齊貨品 

雖說是地產地消，但是並無任何農民市場可以在地區內備齊消費者全年所

需要的所有商品。因此，為因應消費者「想在同一地方購足日常生活所需農產

品及其加工品」之需求，而建構農民市場之間交易的新通路，以充實各農民市

場供應不足的品項。目前各農民市場活用 JA 網絡，從日本全國各地送來的農產

品及其加工品，深獲消費者的好評；在賣場的整面牆上，掛滿來自各商店各種

地區自給率（％） 
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顏色的各式旗幟，充分顯示農民市場的獨特活力。 
問題是，目前各農民市場間有關合作交易的訂貨與接單手續、配送安排及

精算等事務，都是以電話與 FAX 進行，主辦人必須一件一件處理，工作量相當

大。不過，目前農民市場正與大型貨運公司(大和貨運集團)合作開發新的網際網

路系統(預定於 2010 年 11 月啟用)，將來從訂貨、接單到精算事務，都能整批處

理。利用這套系統，無論是日本全國的哪一家農民市場，在任何時間都能訂貨、

接單、配送，其請款、付款事務也都能一元化處理，屆時將可節省更多時間與

勞力。 
 
■透過創造附加價值提昇營業額 

隨著市場的發展，新的「農村創業」開始萌芽，其中，女性的創業約有 9,400
件(2007 年農林水產省調查)，最近 10 年之件數約增加 2.3 倍。其中，75％是活

用地區農產品的醬菜、果醬等食品加工。農產加工品是農民市場不可或缺的策

略性商品。在農產品青黃不接的缺貨時期，可以作為全年供貨的商品，有助於

充實商品種類與數量，也可以增加熟食、便當、壽司等買回家即可食用的商品

種類，並能有效吸引育兒中的家庭主婦前來光顧。就農家而言，提高農產品附

加價值，也能同時促使所得大幅增加。 
但，農民市場於處理加工品時，必須擁有 100％使用當地原材料、不使用化

學調味料及食品添加物、手工製造限定販賣數量等，一般超級市場所沒有的「特

色」。同時，因為必需獲得衛生所的營業許可，同時也是「製造物責任法」、「食

品衛生法」的制約對象，所以必須特別注意衛生管理與食品標示等相關問題。

目前，在農民市場，加工品的銷售金額約占 10～20％，不過，未來的發展目標

是提高到 30％左右。 
 
■食品安全對策 

中國冷凍餃子事件(2008 年)之後，農民市場的來客數與營業額大幅成長。

可是，倘若農民市場的商品發生辜負消費者期待的案件，則這個順風將於瞬間

轉變成逆風。 
為此，農民市場實施兩項安全對策。第一，農家的生產履歷紀錄(防除日誌)

與第三者確認制度。為了正確、迅速確認眾多農家每天帶來的大量生產履歷紀

錄(按各品項紀錄)，用 OCR(光學文字辨識系統)自動檢查，當發現有紀錄不妥適

的品項時，系統會自動停止印製條碼。第二，針對在賣場陳列的農產品進行農

藥殘留檢驗。在每一個農民市場年間約抽取 50～100 個樣品，進行約 300 種成
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分的藥物殘留檢驗。這些安全對策之費用(人事費、檢驗費用等)往往造成農民市

場經營上的重大負擔，但必須考慮這些都是營運所不可或缺的必要成本。 
 
 

■對於 JA 經營的貢獻 

農民市場對於 JA 的經營也貢獻很大。第一，JA 整體事業交易的增加。由

於打開少量多樣的農產品與手工製造的加工品的行銷通路，約占會員 8 成的兼

業農家、女性與高齡者對於 JA 的信賴感因而提昇，導致從農民市場的營業額轉

投入種苗、肥料、農藥等生產資材的供應事業、金融事業、共濟（保險）事業

等相關資本增加。 
其次，行銷事業增加。除了市場流通之外，建立地產地消通路之後，以前

不能商品化的農產品與加工品的銷售量增加。從事業收益來看，在市場流通方

面，JA 的手續費約為營業額的 2.5％ (平均)，相對於此，農民市場的手續費約

為市場流通的 6 倍，達 15％(加工品約 20％)。由於是農家親自搬入、訂價、陳

列，賣剩下的商品由農家自己收拾回家，所以農民市場賣場營運所需投入的人

事費等經費很少，JA 的收益因而更為增加。 
 
■活用閒置農地 

農民市場對於閒置農地的有效利用也具有貢獻。 
很多閒置農地是休耕稻田、傾斜地等農業經營條件不佳的農地，或無法使

用大型農機具的細碎農地與畸零地。另一方面，農民市場的大部分出貨者的耕

地規模小，生產蔬菜、水果、花卉等少量多樣的兼業農家、女性和高齡者。因

此，若農民市場的營業額成長，生產意願提高的話，將可提昇休耕田的耕作指

數及小規模閒置農地的有效利用，進而推升地區整體農業的產值。 
 
■作為飲食教育活動的據點 

2005 年「食育基本法」（飲食教育基本法）實施以後，在家庭、學校、職場

與地區開始展開各種健全飲食生活相關活動。 
每天聚集很多生產者與消費者，並陳列銷售多種多樣地區食材的農民市

場，擁有作為飲食教育活動據點的最適合條件。在農民市場以協調者的立場，

聯繫生產者與消費者，並提供資訊與規劃活動為「飲食教育解說員」的角色。

2005 年，JA 綜合研究所以農民市場的從業人員為主要對象，開辦「飲食教育解

說員培養講座」函授教育，到目前為止，已訓練完成 550 位「飲食教育解說員」。 
在農民市場，以「飲食教育解說員」為中心，介紹使用當令農產品的調理
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食譜等，推廣日式飲食生活好處的活動，透過品嚐會與料理講習會等，推動地

區飲食文化的維護與教育活動。 
 

■作為新加入從事從業者的據點 

在考慮永續農業方面，最嚴重的問題是經營者高齡化與後繼者不足。農民

市場因為生產者高齡化的關係，退休的供貨者逐漸增加，如果就此放任而不採

取任何策略的話，無可否認的，生產與銷售都將逐漸式微。 
因此，有必要從農民市場的消費者當中，培育新的農業經營者，而主要的

培育對象是 2007 年以後陸續迎接退休年齡的 700 萬名第二次世界大戰戰後嬰兒

潮出生者。首先，在農民市場周遭開設「體驗農場」，以農家為講師，傳授專業

栽培經驗技術。然後，再幫助受訓結業者租賃閒置農地從事生產，並指導他們

將收穫的農產品供貨到農民市場。 
藉此作法，將經營者問題與閒置農地問題一併解決，由生產者與消費者共同支

撐地區的農業發展，新的農村社區將能隨之實現。 
 

 
■將農民市場推向亞洲 

農民市場若僅集合專業農家，將成就不了此一事業。若將眾多生產少量多

樣農產品的兼業農家、女性與高齡者聚集起來，則可以充分備齊符合消費者需

求的豐富商品。 
從這個意義來看，農民市場可說是亞洲型的企業模式。如果是在亞洲季風

地帶，小規模經營的農家占大多數的地區，任何地方都可能設立農民市場。但

是由於生產、流通的社會結構與組織體制不同，絕不能直接將日本型的農民市

場原原本本移植過來，而應因地制宜，配合現場實際狀況，進行適度調整修正

後，再移轉為宜。 
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壹、台灣有機農業概況

台灣有機農業概況
一、國產有機農產品認驗證體系

5.驗證合格

1.申請認證 2.認證

3.申請驗證 4.驗證

驗 證 機 構

農產品經營業者

產品得以「有機」名義販賣

農委會或其委託機
關(法人)

有機農產品驗證機
構認證作業要點

有機農產品及有
機農產加工品驗

證管理辦法

公告TAF為特
定評鑑機構

4
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台灣有機農業概況
二、真正的有機產品，應具有機完整性

(Organic Integrity)

茶樹是用有機方法
種植嗎？

茶葉是全部用有
機茶菁製成？

茶葉在製造過程中沒有被
化學物污染？ 如重新包裝產品

時，是否已符合
有機的原則？

真
正
有
機

包裝袋的原料是
不含有害物質？

為了避免原本有機的食物失去有機完整性，我們須注意每一個處理環節。為了避免原本有機的食物失去有機完整性，我們須注意每一個處理環節。

文來源：香港有機資源中心http:// www.hkorc.org/

三、有機驗證機構
機

構
名

稱
認

證
範

圍

慈心
有機
農業
發展
基金
會

國際
美育
自然
生態
基金
會

中
華
有
機
農
業
協
會

台灣
省有
機農
業生
產協
會

台灣
寶島
有機
農業
發展
協會

暐凱
國際
檢驗
科技
股份
有限
公司

國
立
成
功
大
學

國
立
中
興
大
學

中
央
畜
產
會

國際
品質
驗證
有限
公司

環
球
國
際
驗
證
股
份
有
限
公
司

中天
生物
科技
股份
有限
公司

中
華
綠
色
農
業
發
展
協
會

有機
農糧
產品

Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ
Ｖ Ｖ Ｖ

Ｖ
Ｖ Ｖ Ｖ

Ｖ

有機
農糧
加工
品

Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ Ｖ

有機
畜產
品

Ｖ
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四、歷年有機農產品栽培面積表

2960504169289913108598

235645314029651894997

35485421833991195112499(9月)

201334912525843884396 

17083487120737870495 

1335717215234369794

1246417615323274493

1092436315922860092

1048225518817460991

898195615917149390

160-567266285

合計其他作物茶樹果樹蔬菜水稻年度

單位：公頃

五、台灣有機農產品

年總產量42,576公噸

年產值212,880萬新台幣(不含加工)
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貳、農夫市集的定義與緣起
(一)農夫市集的定義

小規模生產農民組成

農民親自銷售農產品給消費大眾

長期、定期在戶外舉行，成為地區文化
特色

Real Food:產品是新鮮、自然和在地生
產

產品多樣但少量，購物成為樂趣

包裝、食物里程最小化

快樂的農夫：消費者和農民直接對話，
建立朋友關係，促進信任,讓農民有自尊
和自信

農夫市集的定義
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貳、農夫市集的定義與緣起
(二)農夫市集的緣起

‧因應全球化對農業部門所造成的衝擊，強調建
立生產者與消費者互動關係，鼓吹消費在地化
農產品之「農業直銷市集(Direct 
Agricultural Market)」的產銷模式正在全球
快速興起。美國每年有10%的成長率

‧農夫市集即為其中最重要的實施模式。

參、現代農夫市集的功能

‧在每週舉辦1至2天的活動場域裡

‧生產者因減少農產品運銷支出而得以提供
價廉物美的生鮮產品，也可親自面對消費
者說明其生產理念與產品特性，更可以即
時瞭解市場與消費者的需求。

‧消費者除了購買優質農產品外，也可以學
習各類農產品的特性與食用方式。
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參、現代農夫市集的功能(續)
• 現代農夫市集兼具社交功能，舉辦各
類健康交流活動，提供生產者、消費
者，甚至是觀光客重要的休閒活動空
間。

• 扮演社區活化、健康休閒、觀光促進
的角色。

肆、農夫市集的優點

一、較低的行銷起始成本

二、在生產規格和包裝上具有最大彈性

三、包裝、廣告和行銷成本很低

四、相對上較合理的價格和收入

五、消費者快速直接的意見回饋

六、可作為農民與消費者、通路商和

店家的接觸平台

45



伍、什麼樣的農民適合加入農夫
市集

一、農場面積小，但是農產品品質高的農民

二、追求價格自主的農民

三、除現有通路外，想要尋求新的通路之農民

四、想要直接接觸消費者，宣揚個人生產理念

與品牌的農民

陸、國內農夫市集的發展概況
‧大宅院友善市集

‧清大竹蜻蜓綠市集

‧樂活山城農學市集

• 假日有機農夫市集

‧集合樸農學市集

‧興大有機農夫市集

‧嘉義大學有機農產品市集

‧成大有機農產品市集

‧248農學市集(自然農法)

‧高雄微風市集

• ★消保有機農夫市集

‧秀明自然農法農夫市集

‧南科農夫市集(已停止)

‧二水農夫市集(已停止)

‧雲科大、台東大學、
東華大學籌辦中
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台灣有機農產品市集

1

2
3

1

2
1

1

2

合計：12點

1

1
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輔導成立有機農夫市集

輔導有機農夫市集的目的

一、推廣與宣導有機農業政策，建立民眾永

續環境與健康生活理念

二、提供農產品經營業者銷售與推廣有機農

產品之平台

三、增加消費者對有機農產品之認同

四、擴大有機產品銷售量，提高農民收益

五、達成擴大節能減碳之目標與效果

六、利用大學週邊社區推動購買有機農產品

與健康生活理念
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一、

每週舉辦各類健康交流活動，提供

生產者--有機裁培技術講習

消費者--健康講座，介紹有機農業

扮演社區活化、健康休閒、觀光促進的角
色。
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興大有機農夫市集的特色

全校老師參與

每週舉辦各類健康交流活動，提供

生產者--有機裁培技術講習

消費者--健康講座，介紹有機農業

完善有機農夫市集營運規劃，目前營運財
務上自給自足
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二、嘉大有機農產品市集

一、98年10月3日（星期六）上午10時，在嘉義大

學新民校區隆重開幕。

二、活動時間：每週六上午9時至12時。

三、每週包括有機農產品展售計19個攤位/場次，

每週並提供200份獎品，有1,320位民眾參加摸

彩活動。

四、98年12月起由自治管理委員會自行管理，每週

並提供自行生產之有機農產品100份供消費者

摸彩活動。
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三、成大市集簡介

‧98年

舉辦時間:6月~12月

共同主辦單位:台南農業收改良場、台南縣政府、台南市政府

舉辦次數:每月2次，共17次

地點:台南公園

‧99年

舉辦時間:3月~12月

共同主辦單位:台南市政府

舉辦次數:每月4次，共43次(3月份每週2次

，共8次)

地點:台南公園
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柒、發展農夫市集遭遇的瓶頸

(一)場地選擇、租用不易

(二)有機農產品因產期因素，品項時有不足

(三)部分市集參與有機農友不多

(四)短期內無法財務自主，須仰賴外援

捌、結論

一、整合有機農夫市集，深耕、生根
互相觀摩、學習，永續經營

二、經營農友群策群力，學者專家技
術提供，政府支持(中央、地方)
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