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研 究 背景 與動 機 

研 究 目 的 

研究方法(訪談法) 

研 究 範 圍 

研 究 步 驟 

壹●前言 

一、 研究背景與動機 

農業在台灣經濟發展中曾經佔有重要的地位，為工業發展提供了大量資金、

勞動力與市場，成為了台灣經濟起飛的墊腳石。60年代末期後，農業“功成身退”，

逐步進入停滯期，成為三大産業中最小的部門，在整體經濟中已處於相當次要的

地位。80 年代以來，台灣當局採取了一系列重大政策措施，調整農業發展方向，

使台灣農業邁向一個新的發展階段。我們之所以會以農業為出發點的動機是因為

我們從小就生長在鄉下，常看見農人辛苦的種植稻米、採集金針等…。所以我們

採用現在高職所學的經濟理論及行銷 4P 來了解農業對現在社會的影響及未來在市

面上的發展，在未來我們或許有機會能夠從事農業發展的推廣與行銷，然而我們

必須在這個階段試著去了解如何從事農業的行銷。 

二、 研究目的 

（一）了解農業的栽種過程。 

（二）探討農業在市場上的行銷方式。 

（三）探討農業品種對行銷策略的影響。 

（四）了解農產品行銷上的困難。 

三、 研究方法 

本研究文獻探討後，將採『訪談法』進行研究。 

四、 研究範圍及限制 

本研究因人力、地區及經費等研究有限之故，研究範圍為玉里鎮奇摩里到源

城里消費者的看法，其他行銷策略均不在本文之研究範圍。本研究對象為花蓮縣

參與玉里米產業的生產者；研究限制為花蓮縣玉里鎮奇摩里到源城里參與生產玉

里米、金針的生產者，其他縣市之消費者皆不在本調查範圍，故不得推論至其他

縣市之消費者。 

五、研究步驟圖 

圖一 



『有米真好』，農產品之行銷策略－以花蓮區香水金針及劍劍好米為例 

2 

貳●正文 

一、 劍劍好米介紹 

（一）劍劍好米的由來 

出生於好山好水的花蓮縣玉里鎮農田，喝著無汙染的山泉水，吃複

合式有機肥，睡在花東縱谷肥沃的土壤中，在最美好的環境下成長茁壯，

而培育它的父親正是當地最年輕的七十年次農夫小劍劍本人，在他二十

歲時開始努力學習做農，會開始發展農業這個工作的原因是因為自己的

家鄉還有父母都是從事這行工作，然而自己長大後也從事這項工作，劍

劍好米的工作要點只有一個！就是希望所有人吃到他的米以後會是快樂

的也希望所有吃過他的米的人都能和他一起好好的支持台灣農業。 

（二）劍劍好米的商標 

因為他的好友告訴他可以用網路銷售的方式去推銷自己的產品，又

想到自己的美工能力還不錯就為自己畫出了劍劍好米的商標，可以讓大

家都記住劍劍好米這個產品，也可以增加美觀又可以增加銷售額。 

 

 

 

 

 圖二         圖三 

二、 劍劍好米的行銷策略 

如果想要在臺灣這個地質肥沃、氣候良好的農業國家中從事農業的

經營，是一件很難的事情，必須要有比其他人更好的條件與能力，所有

的通路和銷售的手法都必須獨特與眾不同，只有這樣能夠吸引別人的目

光，另外該如何有好的方法如下敘述： 

（一）劍劍好米的包裝 
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劍劍米的包裝外觀是他的創辦人自己親手畫製出來的，因為他本人

就有些許美工的技巧，又想到如果把所有他的產品都畫上精緻的外觀圖

騰就能夠吸引所有消費者的目光，也可以為自己的產品打上好的外觀評

價，產品上印製的圖騰便是創辦人親手畫製自己的 KUSO 自畫像，讓所

有消費者都能看到創辦人本人的樣子，上面畫的自畫像還是他自己在田

裡拿著鋤頭全身田泥的樣子，藉此讓他們知道農民們的辛苦。 

（二）劍劍米的通路策略 

劍劍米在所有銷售的路線上有採取三種方式： 

1. 第一種是在網路創辦劍劍好米的訂購平台，讓在臺灣各的的觀光客或

者粉絲都能訂購，對在外地又想要買劍劍米的人很多方便 

2. 第二種是貼宣傳單到處尋問店家有沒有需要長期米貨的美食館，如果

有可以提供自己產品銷售額的穩定度 

3. 第三種：在當地設立屬於自己的劍劍好米觀光餐館，可以讓外地來參

觀的觀光客清楚的明白劍劍米的由來，也可以直接品嘗所有屬於劍劍

好米的產品，如果吃得滿意也有可能帶給自己產品的額外銷售額。 

（三）劍劍好米的定價 

一般市面上販售米的價格以(3kg)為例價格大多都介於 150 元到 250

元之間，而劍劍好米的價格則是在 200 元，在市面上來說還算是中段的價

格，一般的名眾都還能夠接受。 

（四）劍劍好米的推廣策略 

劍劍好米有直效行銷、公共關係兩種行銷方式，在網路上設置銷售

網站提供網路服務，這樣可以在網路上下單貨運郵寄，也有在產地的各

種活動中提供贊助來打響知名度，都對產品的行銷非常有幫助。 

三、 香水金針介紹 

介紹香水金針的由來、創新及創始人等敘述如下： 

（一）香水金針創始人：陳宏松 
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陳宏松是從曾祖父那代開始種植金針，退伍之後原本做的是美容美髮材料行，

之後才改當農夫。擔任產銷班長以來，推動農業現代化、生活品質化、產銷一元

化為目標，致力於增加班員所得，讓大家都有魚吃，「年輕是我們班最大的本錢，

學習新知與接受度高，並架設『玉里快樂農夫網』，提供一個行銷平台，宣揚優

質的農特產品。」班員除定期開會，意見交流，並經常到各地的農業改良所上課、

研習，2004 年獲花蓮縣績優產銷班的殊榮，班成員李忠信也獲頒蔬果產業優秀班

員。 

（一）香水金針的由來 

萱草可入藥，又可以當作菜餚。北方人叫作黃花菜，廣東人叫做金針﹔《本

草綱目》載曰：「今東人採其花而貨之，名為黃花菜。」拉丁學名的種名 fulva，

就是「黃褐色」的意思。又其花絲細長，狀如古時金針，又名金針菜。然而有這

個名稱也是由於他的色澤偏金黃，尤其是盛開時會有一股淡淡的香氣使他被添上

了香水兩個字。 

（二）香水金針的創新 

香水金針在早期都是由農工從早晨一早就到山上開始採取，再送到山下經過

人工的整理洗淨還要經過太陽曬乾後才能拿到市面上販賣，在現在已經不用再有

那麼多的程序，不再需要那麼多人工的部分因為現在除了早上需要農工到地形崎

嶇的山上採取完之後，剩下的洗淨與烘乾都是由新型的自動機器在運作，許多的

步驟只要交給機器就可以完成，這就是現代香水金針的創新與巧思。 

四、 香水金針的行銷策略 

在台灣要販賣金針這種產品，有很多種種植的方法，相對的也會有很多的競

爭對象，而香水金針在台灣要能夠銷售的出色也要有獨特而引人注目的特點，在

下方對香水金針的看法與銷售手法如下： 

（一）香水金針的包裝 

香水金針經由山上人工採收之後就包裝馬上送至果菜市場上販售，在包裝之

前也要做重量與品質好壞的分配，來區分對販售時的價格裝訂。 

（二）香水金針通路策略 
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香水金針的所有銷售通路有三種： 

１、第一種就是經由人工採收後處理完當天直接運送至果菜市場上販賣最新鮮的

成品，都有較大的收益成果。 

２、第二種則是經由包裝後處理完整在裝箱保存經由網路平台的銷售商店來給各

地的消費者下單，再經由店家運送至其地點。 

３、第三種是經由觀光的方式，在外地來參訪金針所在地時給觀光客體驗採金針

活動，順便介紹給所有觀光客香水金針的獨特吸引觀光客購買，也是一項很好

的手法。 

（三）香水金針的定價 

現在市面上的金針(1 斤)大部分的價格都介於 100 元到 180 元之間，而香水金

針則是訂在 110 元這個還算便宜的部分，對現在的經濟社會香水金針這麼好的品種

卻只有 110 元這種價格是現在社會中不錯的選擇。 

（四）香水金針的推廣策略 

香水金針使用了廣告、公共關係兩種行銷手法，使公共關係的金針山產地做

為觀光景點來吸引人潮並結合廣告方式讓新聞媒體因為金針山為知名景點進而採

訪，使金針產品更為有名，對金針產品的知名度提升非常有幫助。 

五、SWOT 分析                  表一 

（一）劍劍好米的 SWOT 分析： 

優勢 劣勢 

1. 價格平民化 

2. 產品認證優良 

3. 農夫每天細心照顧 

1. 收成時機氣候不佳 

2. 天災較多 

3. 較多蟲害 

機會 威脅 

1. 消費者品質要求明顯 

2. 社會大眾對食物的要求較高 

1. 在社會中上媒體機會較少 

2. 同業競爭者較多 
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表二 

（二）香水金針的 SWOT 分析： 

優勢 劣勢 

1. 價格便宜 

2. 人工採收 

3. 全省唯一通過專業認證 

1. 天災較多 

2. 環境蟲害 

3. 天氣寒冷 

機會 威脅 

1. 消費者的要求較高 

2. 較多固定消費者 

1. 同業競爭者較多 

2. 能夠推上大市場機會較少 

六、農業訪談對於香水金針達人：陳宏松 

（一）訪談主題一：產品由來 

１、請問您發展金針這項產品的由來？為何想種植？ 

答：十年前發現這個新品種，因為這項產品在台灣競爭性較低，可想而知利

潤相對可獲得較多，因而引進台灣種植販售。 

（二）訪談主題二：產品策略 

１、請問金針在種植的過程上會有什麼樣的困難嗎？ 

答：氣溫、病蟲害及多種的植物病變因素，在這些方面都已經有研究方法來

改進種植過程中所造成的困難。 

２、請問您的金針有沒有比其他金針更加獨特的地方呢？ 

答：黃色的金朵，它的鮮蕾在炒食的過程中不會像其他一般的金針一樣變黑 

，它可以保持金黃色。 

３、請問您的金針有沒有比別的金針處理過程中更好的地方呢？ 
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答：用機器以低溫殺青的方式來處理，運送的過程也都是以低溫的方式全程

運輸。 

（三）訪談主題三：通路策略 

１、如何包裝產品，如何在市場上販售？ 

答：包裝一般以 3 公斤 6 包為一箱、5 公斤 4 包為一箱、或 20 公斤為一箱，

銷售方式通常以大盤商販售或是送至賣場自行包裝販售。 

２、銷售商品時會有何困難嗎？ 

答：有時量少不夠供應，量多容易滯銷這些問題都用多方轉型方式作成替代

食品解決。 

（四）訪談主題四：定價策略 

１、請問您的產品都是如何訂價銷售的呢？會不會因為季節而影響呢？ 

答：按照時間、季節、產量的多寡來制定價格，季節佳生產的量多相對價格

均衡較低，相對如果季節不佳時產量少價格也相比較高。 

（五）訪談主題五；推廣策略 

１、請問您是如何推廣自己的產品呢？ 

答：以香水金針這項獨特的專利來宣傳自己的產品，又以觀光種植名義接受

媒體採訪來增加知名度。 

七、農業訪談對於劍劍好米：謝銘鍵 

（一）訪談主題一：產品由來 

１、請問您因為甚麼原因開始栽種稻米？ 

答：家裡從曾祖父開始就是種水稻，玉里鎮位於花蓮縣南端、中央山脈與海

岸山脈之間，四面環山，宛如一個大盆地，秀姑巒溪及其上游拉庫拉溪在此會合
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貫穿，是個坐擁每位稻農夢想中最優水質的聚落。 

俗話說「好水出好米」，加上玉里土壤屬重黏土，質地介於微酸近中性，夏日氣候

高溫潮溼，秋冬乾冷溫差大，構成水稻生長的優良天然條件，玉里的氣候環境水

質都非常適合稻米生長，選對合宜的環境就能種出好吃的稻米。 

（二）訪談主題二：產品策略 

１、請問您的劍劍好米是如何栽種的？ 

答：在慣型農法中堅持安全用藥，堅持低農藥、低肥料的方式，使用化肥、

有機肥參半的複合式有機肥，改善土壤的有機質、地力，又不會影響農地的收成

太劇，因為本身對皮膚過敏所以不使用除草劑，改聘長工人工除草，雖然成本提

高但是在最後收成的成果會更好劍劍米也能賣到很好的價錢。 

２、請問您的米有沒有特別的優點呢？ 

答：我以前剛踏入農業的時候，在我耳裡聽來栽培方式中農藥是需要的，甚

至是必要的，當時我常常會想了解~為什麼一定要噴藥??!!如果噴農藥對人們的健

康是有影響的，但是噴農藥卻可以擁有大量的收成，但是我的想法是要懂得重質

不重量~別說一開始就要求有機，最少安全健康的米已經是農家人的選擇了!我從剛

回鄉在使用農藥的環境長大~到現在減農藥~使用安全用藥也參與了幾次的有機栽

培的農業課程，開始努力栽培有機的劍劍好米，就是要跟別人不一樣。 

３、在栽種過程上又會有什麼樣的困難呢？ 

答：近年來台灣的平均溫度寫下同期的歷史新高，溫度逐漸升高天氣又不穩

定，讓收成的狀況不佳，還有換季帶來的病蟲害都是對收成帶來很大的影響。 

（三）訪談主題三：通路策略 

１、請問您的產品是如何包裝、販售？ 

答：在產品上印製本人的 kuso 大頭像，依照客人的要求來印製布一樣的款式，

結婚、節慶都有不一樣的款式，都是依照客人的需求盡力以客製化為主。 

２、在銷售上會有什麼樣的困難呢？ 
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答：人員短缺、貨運延遲，都會造成信譽上的影響，因為我都是希望能夠以

最好的期限最好的產品讓客人收到很滿意，但是如果貨運出問題就會造成影響都

會是一種問題。 

（四）訪談主題四：定價策略 

１、請問您的商品是如何定價的呢？ 

答：一般簡單的訂價方法就是成本加成定價法（cost-plus pricing）。(註明：取

得一項商品所需的成本、往上添加合理利潤空間，然後將總數當成出售價格)另從

顧客對特定產品的價值評估出發。例如：囍米、公司行好贈品的小包米等等，針

對顧客需求做客製化的服務，創造品牌獨特性及市場獨佔率，創造價值。 

（五）訪談主題五：推廣策略 

１、您是用哪一種方式在推廣自己的商品呢？ 

答：推崇有機健康好米，多以客製化方式銷售讓自己的產品能夠打好知名度，

也在網路上設置銷售網站平台讓自己的產品讓更多的人知道，同時也會在當地的

各種活動中以贊助方式來支持活動推廣自己的產品。 

叁●結論與建議 

經過文獻探討及實際訪談之後，我們可以了解劍劍好米以及香水金針這兩項

農業在生產及行銷上的經營方法都很相似，在我們的分析研究之後做出各項結論

與建議： 

一、產品策略 

兩項農產業在市場中都算新興的發展產品，都同樣有從商標上做不一樣的變

化，劍劍好米用個性化圖片當作商標，香水金針則是用獨有的產品特色及認證當

作商標的招牌，在行銷上也都使用產地直銷的方式，用產地當作觀光景點使自己

得產品都可以在當地打出知名度，對自己的產品都有很大的幫助，但是也可以進

而使用全國媒體的推廣來增加產品的銷售量。 

二、通路策略 
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兩家農業同樣都採取直銷的方式，都是由產地收成後直送賣場處理並且販售，

這樣的方式都對銷售成果有很大的幫助，但是如果可以再增加客服的方式，從產

地處理完之後直接從產地郵寄到客戶手中，讓消費者可以感覺到原地原味的感覺，

這樣而來消費者對產品的信心也會有很大的肯定。 

三、定價策略 

在價格方面兩項產品都是具有符合人民的理想接受價格，可以吸引較多的消

費者，但是如果可以再推出不同品質來區分價格的話就有機會再吸引高消費群的

顧客，金針可以改為區分品質的產品如：品質較好的價格高一些、品質較差的價

格就低一些，對消費者來說可以有選擇的方案。 

四、 推廣策略 

兩種農產品都有自己的行銷手法，但是他們可以增加更多的方式，像是人員

銷售、以及促銷方案，可以使用人員銷售方式請人開著行動販賣車到處介紹產品

並販賣產品，這樣多少都可以增加利潤、知名度，雖然促銷方案使用在農業上並

不太適用，但是如果可以在創作新的方案來搭配促銷一定會有更好的效果。 
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