農業產銷班利潤導向之企業化經營分析
(89年農業產銷班企業化經營輔導研討會專輯/李賢德)
壹‧背景根據
一、農家所得偏低
　本省農業耕地面積854,205公頃，而農家戶數772,361戶，農家人口數3,681,972人，平均每農家耕地面積僅1.11公頃，但需負擔4.77人口數之家庭生計，平均每人僅有耕地面積0.23公頃，從理論與實務而言，耕地面積0.23公頃的收入實不足以支應1個農家人口的日常所需。(台灣農業年報,88年度)
　另從農家所得資料分析，86年本省農家總所得681,598元，其中，農業所得僅212,162元，農業外所得469,435元，農業外所得為農業所得2.21倍，顯示農家所得乃以農業外之所得為主，若僅僅依賴農業所得而要維持家庭生計，殊屬不易，故農家生計未能以依靠農業所得為主，顯示農業經濟收入低下嚴重，實為促進農業發展首要解決的問題。
　再從每戶農家平均年所得681,598元與非農家年平均所得1,052,879元比較，每戶農家所得僅為非農家每戶所得64.74%，農家可花用金額不及非農家三分之二，乃淪落為次等國民之生活水準。
從以上資料分析，以本省小農制經營地區，每戶農家年總所得僅為非農家所得65%，而農家所得中，農業收入又僅佔31%(212,162元)，以如此微薄農業收入，對於一個以農業經營為主的專業農家來說，實屬偏低，故振興農業當以提高農業所得為目標。
二、農民的需求以物質需要為主
　根據馬斯洛的需要層次理論，馬氏提出人類基本需要的五大層次，他認為人類皆有5種基本需要，即生理需要、安全感需要、歸屬與情愛需要、尊榮感需要與自我實現需要(張潤書,71年)。這些需要是由低層次而高層次，循序漸進，終而逐漸發揮人類的潛能。生理需要是指物質與環境的需要，希望能免於饑寒，可以吃得飽，穿得暖，住得舒適，並希望得到基本育、樂方面的滿足。安全感需要是指不受剝奪，有免於危險、威脅、恐懼的需求；歸屬與情愛需要則指與大家打成一片，平時存在情誼，相互照顧，而不會成為一個不受大家歡迎的人物；而尊榮感需要是指喜歡別人尊重他、讚美他與誇獎他，以維護其自尊心及榮譽感；至於最高層次之自我實現需求則指希望能夠憑藉個人實力，發揮其創造力，達到自我發展之目的。(圖一)

若就農民參加農業產銷班組而言，農民的基本生理需要是指透過農業產銷班組的運作，希望能夠幫助他們降低農業生產成本，提高農業經營收入，以解決其物質上、經濟上的需求。農民參加產銷班的安全感需要，可藉參與農村的基層農業團體的活動，來滿足農業經營上的需要，以期能夠趕上親鄰好友的栽培管理技術，可免於農業經營機會被威脅、剝奪或導致失敗的危險。
　而農民的歸屬與情愛需要則指班員與班員之間和樂融融，大家相處愉快；至於農民的尊榮感需要則指個別農民的表現，能夠獲得其他班員的欣賞或讚賞；其農業經營管理技術(草根性創新技術)可成為其他農友學習或模仿之對象；至於最高層次的自我實現需要則將視個別農民特性之不同，而可能希望成為地方民意領袖、地方代表或賺大錢、行善十方、、等。
從上述馬斯洛之需要階層理論的5個需要層級中分析，農民可能5種需要皆存在，但呈比例上之差異，若從農民的社會階級分析，以現實存在的經濟窘狀來看，農民當以最基層的生理需要為主，農民最感迫切的問題是吃得飽，穿得暖，住得舒服，生活無虞，日常生活所需不缺乏，不要跟社會大眾的生活水準相差太多，免得被人恥笑。故台灣社會的農民需要，當以經濟收入、提高所得為主。
三、農業產銷班組織目的在提高農民所得
　台灣光復後，政府即輔導農民成立基本的班組。民國43年，乃透過鄉鎮市地區的基層農會，協助農民組織“農事研究班”，推動糧食增產政策；民國52年開始實施共同栽培，從事水稻綜合栽培工作；民國60年代後，乃陸續出現性質相近，但名稱不同的農民班組，如農事研究班、四健會作業組、家事改進班、共同經營班、共同運銷班、防治隊、代耕隊、服務小組、專業區‧‧等，不同農建計畫而有不同班隊名稱。
　民國80年代，為了健全基層農民產銷班組，行政院農業委員會遂於81年10月9日訂頒“農業產銷經營組織整合實施要點”，並於82年3月24日修正，而將現有各種組織班隊予以通盤規劃，統稱為“農業產銷班”。83年農委會透過各級政府，輔導農漁民團體整合主要蔬菜、水果、花卉、養殖、毛豬、肉雞與蛋雞等七種重要農產品產銷經營組織之清查、登記、建檔、更新、教育訓練及評估等工作，作為通盤規劃整合輔導基礎。民國86年9月更擴大至稻米、雜糧、特用作物、鴨、鵝、乳牛、羊、蜂及其他產業等16種產業，其後，雖略有調整，但農業產銷班的輔導，仍一直列為農業推廣機構的工作重點。
　另再根據農業產銷班整合組訓考核輔導工作手冊（農委會,84年），農業產銷班是遵照4項作業依據及8項組織目的，而進行十項整合方法的整合作業。其中，農業產銷班的8項組織目的最足以顯示以提高農民所得為主的輔導方向。際此，吾等可試從其組織目的來分析政府重新整合農業產銷班的具體目的。本文乃試從社會心理學與哲學的觀點，解析8項組織目的之價值型態，而衍生出農民的理想需求型態，再應用在8項組織的之解析。
　採用歐爾波特(Allport, 1960)等人根據德國哲學家史波雷澤(Spranger, 1928)所區分的六種理想價值型態，所編製六種價值研究，這六種價值型態乃歸整人類價值判斷，吾等再引用現實情境與期望情境之間的差距(gap)是種存在性需要(need)之理念，而應用在本文農業產銷班組織目的之實務上，解釋為六種需求型態，茲將農民參加農業產銷班組的六種價值型態，略述於下：
1. 理論價值：抱著認知態度，重視觀察與推理，農民最大樂趣在於追求真理，如產期調節技術、品質提升訣竅、農業永續經營、提高糖度、降低裂果、‧‧等。
2. 經濟價值：重視實用，講求現實，以身體需要滿足為基礎，以追求財富為優先，例如企業化經營、如何降低生產成本、如何提高經營效益、‧‧等。
3. 政治價值：重視權力，追求個人影響力與聲望，例如擔任產銷班之領導人物，進而施令於人、以權制人或成為公眾化人物。
4. 社會價值：重視公眾性福利、喜愛人類或富同情心，如喜歡跟班員打成一片、幫助別人、犧牲小我、認同社會價值、和睦相處、有福共享、‧‧等。
5. 審美價值：講求形式與和諧，從美感、對稱與調適觀點來判斷，例如重視農業生態維護、自然和諧、班員之間的協調、‧‧等。
6.宗教價值：崇尚最高、絕對、永恆的追求，如參與宗教性活動、重視民風異俗、追求未知世界之永恆、‧‧等。
吾等試將農業產銷班組織目的根據歐爾波特的價值型態分類，製表一如下：
表一、農業產銷班組織目的之歐氏價值型態分配
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	一、 輔導農業產銷班設備、資材之共同利用，以降低生產成本。
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	二、 班員間勞力技術、能力之相互支援，提高經營效率。
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	三、 實施組織活動與教育，提升農業經營能力和培育農民幹部及農業後繼者。
	　
	V
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	四、 經由班組織，共同合力改善農業生產環境，以便利農場經營作業。
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	五、 經由班員生產計畫之擬訂及市場開拓，建立秩序產銷體系，穩定產品供應量，以獲致合理價格。
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	六、 經由班員共同產品共同分級、品鑑、訂定等級，提升品質，並經由共同運銷、直銷，共同議價，減少中間商剝削，並增強消費者的信心。
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	七、 透過班力量，開發新產品、新技術及產品加工層次，以提高農產品及農產經營附加價值。
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	八、 協助政府政令宣導及反應班員意見。
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　從上表資料分析，農業產銷班組織目的屬於經濟價值型態者7次、佔77.8%最高，社會價值與政治價值各1次、各佔11.1%，其他理論、審美與宗教等三種價值型態則無，可資以證明農業產銷班組織目的乃以追求經濟價值為主，亦即政府乃希望經由加強農業產銷班之運作，擴大農業經營規模，達到創造農業企業化經營利潤，提高農民所得之目的。
　際此，吾等可從上述農家所得偏低、馬斯洛需要階層所顯示農民對於基本物質、生理需要之迫切性需求與農業產銷班組織目的在提高農民所得等三層面分析中，發現農民所得在國民總所得中實屬偏低，在社會階層類屬中亦被歸納在較低層級，其生活水準與社會影響力亦較低，故相對上，這些需求或缺陷即成為農民所追求的首要目標。因此，提高農民社會地位不僅為農民階層所企求，亦正為農業產銷班運作的主要目的。不過，追根究底，首先必需從提高農民所得著手，亦即透過農業產銷班之企業化經營管理，追求合理的經營利潤，以達到提高農民所得，增加經濟收入，繁榮農村之目的。
貳‧提高農業產銷班經營利潤之道
一、 追求創新知識
　創新(Innovation)是一種個人或組織所感受到的新觀念(ideas)、實際做法(practice)或物品(object)等事物(Rogers,1983)。而知識則指外顯知識(explicit knowledge)與內隱知識(tacit knowledge) ，外顯知識存在於印刷物、檔案或資料庫中，而內隱知識則存在於個人理念與經驗中(蕭崑杉, 1999)。而創新知識則兼指外顯的資料、資訊與內隱於個人秉賦的創新。
　創新是種觀念的改變或技術的突破，是一種跳躍式，但是間歇性的不連續現象。對某些公司來說，創新就是企業的基本策略，以3M公司之“15%規則”來說，該公司乃規定每位員工可以花費15%時間，從事於自己想做的研發工作，不需報備，亦不需事先批准，另一個“30/4規則”更積極鼓勵員工從事創新，它規定每年公司30%營運收入，必須來自4年內開發的創新產品，故公司員工也就不得不積極從事創新的工作。
　就國家發展來說，知識經濟(knowledge economy)就是富國之道，知識的創新與控制和個人所得、公司組織財富與國家的富裕實有因果循環的關係，因此，知識已成為財富的基石，創造利潤的來源，並快速取代過去的土地、勞力、黃金、石油、原料、廠房與設備等，而就農業產銷班來說，創新知識的程度，將是發展存續的關鍵，如能以知識為基礎，創新為手段，即可創造出無限的產品與服務，而增加利潤的空間，其達到創新知識程度高低，可用下述指標來衡量，如創新程度越高，則指標數愈高，反之，亦反，衡量創新知識指標如下：
1.偏重服務性工作
　傳統的農業經營，偏重田間的生產，各個農場之田間產品的差異很大，但是就品質管制來說，高品質而標準化的產品愈來愈重要，為了提高其生產力，提供服務便愈來愈重要。
2.貿易金額所得比重愈來愈大
　農業經營若以產銷二元化簡單區分，則農業產銷班投資在運銷層面的時間與金額，將會比投資在生產層面者愈來愈多，呈比例地，在貿易金額方面，其流動性亦愈來愈大，競爭程度也會愈來愈劇烈。
3.策略性合作與競爭
　以往的零和競爭，也就是你死我活、勢不兩立的惡性競爭將愈來愈少；相對地，農業產銷班的既合作又競爭的策略性經營方式，將成為正常現象，但是，即使彼此互為競爭對手，也常會為了某種目的，而結為策略聯盟的好伙伴。
4.消費者選擇的變化大
　過去消費者的偏好差異不大，但因資訊傳播迅速，新新人類崛起，尤其加入WTO後地球村的出現，將使消費者的選擇性，呈現爆炸性的成長。因此，農業產銷班的產品生產，比起以前，將更具彈性，而保持供需彈性較大的產銷班，將更容易在競爭市場中，找到定位，而消費者的選擇機會也就會增加得更多。
5.速度成為決勝關鍵
　在新經濟時代，不是僅僅比賽“誰的創新多”，還比賽“誰的創新早”，最早的創新就可以佔據市場，例如能夠提供“宅配服務”(服務到家)的產銷班，自然能夠先佔有宅配市場的發展先機；產期提早上市的蓮霧果品，也可以賣得好價錢。
6.不穩定的經濟收入
　向來農產品的行銷，變化不大，參加共同運銷班的農民，其農產品收入大致穩定，除非遭受自然因素的危害。但是，創新經濟的產銷班將因開拓新通路或策略聯盟，其銷售金額將因而大增，亦可能因品質管制或運銷失序等問題，銷售金額因而大減，故營收利潤將較以往呈現較大幅度變化。
二、 普林式精神
　普林式(pooling model)精神乃綜合普林式、產銷一元化與共同經營的合作精神，而執行農產業整合的發展工作。不過，其精髓仍有部分差異：
1.普林制(pooling system)
　即合賣均分制，偏重農產品之運銷管理。原意為一個運銷合作社的社員分期分區的組合，將農產品集中送至合作社，再由合作社按等級相同者混合，統籌運銷，社方並不買斷社員的農產品，而只是必為運銷而已，而農產價格的計算，則以相同等級相同價格為準，再依不同社員不同數量而計算社員應領回金額（張德粹,55年）。本文普林式精神乃取其運銷方法之特點，即在於社員與合作社聯合擔負一切責任，而相同等級付給相同價格，是種合作精神的充分表示(李賢德,88)。 
2.產銷一元化
　普林式是一種共產共銷的合作模式，其包括領域涉及產業之生產與運銷兩層面，並予以兩者整合，而具備產銷一元化之運作領域與合作精神，但產銷一元化只重視生產結果與運銷過程的整合，因此，普林式與產銷一元化兩者之間，其精髓仍各有其特殊之處(分生產、運銷與核心運作單位三方面)。
3.共同經營
　共同經營是指毗鄰農戶基於互助、合作的自願原則，承認個別耕地所有權，而將部分或全部農業生產要素交由組織共同運用，以增進其單位勞動生產力及單位耕地生產量的一種農業經營方式，其推廣教育精神，普林式與共同經營在公平、民主、調適、效益與輔導原則方面，有其共通之處。
　但是，嚴格來說，普林式特性與共同經營亦有七方面之差異，即產銷比重、推行原動力、學習潛力、資訊獲得、土地使用狀況、班員共識程度與執行核心等方面，各具不同特性，並非兩者完全相同。
　總之，普林式乃是一種共產共銷的農業經營模式，應用普林制理念與共同經營的精神，透過民主的運作程序，推動產銷一元化作業，藉由共同學習與共同成長，而達到農產業整合之目的。
三、 學習型組織
　今日世界愈來愈複雜，變化也愈來愈大，資訊傳播也愈來愈快，不論對於個人或公司組織，對於如何提高自己或組織的開創力或適應力都非常重要，對於農業產銷班組來說，未來發展的願景、目標、過程與結果也都很重要，而不斷學習就是未來發展的原動力。
根據聖吉(Peter Senge，1990)學習型組織概念，他認為學習型組織就是一群不斷提高自我能力，以達成未來願景的組織。又認為學習雖是傳統名詞，但涵義甚深，絕不是只有吸收資訊而已，而還要學習如何改變個人與組織，透過生產過程，追求結果，達到目標。聖吉認為一個學習型組織應該具備五項要素，吾等認為亦可應用在農業產銷班，其學習型組織理念如下：
1. 系統性思考(system's thinking)
　一個正常運作的農業產銷班組內部的所有事情，應該是相互關聯的，例如產銷班雖有班長、副班長、書記、行政組、生產組、行銷組、企劃組、會計組或監察組等不同類組，但根據系統類型理論，產銷班內部業務的衍化與外部的成長，總會重複出現某些共同或交織的問題。
2. 自我超越(personal mastery)
　包括管理能力、專業技能與心理成長三方面，尤其在心理成長方面，是指開放個人心胸，不閉鎖，能面對外來挑戰，尤其對於愈來愈變動不居的現實社會，將能夠採取一種創意風格，主動出擊，而不是一種被動態度，只能跟著人家走。所以，產銷班員不僅要不斷地學習，俾能更清楚地了解時下的現實狀況，亦將面對未來願景，經由需求之迫力，而產生創造性之張力，而不得不努力學習。
3. 改善心智模式(improving mental models)
　聖吉的心智模式是指組織內，引導成員前進的基本價值觀與原則。例如以利潤為導向的農業產銷班之企業化經營管理，如擬發展內需產業，當以開發直銷市場為主要業務；如擬拓展外銷產業，則以暢銷國際農產品為競爭對象。
4. 建立共同願景(shaved vision)
　共同願景是指大家齊步走才能達到的目標，也唯有大家同心協力才可能達成，故共同願景是共同目標的凝聚。一般而言，農業產銷班成效不顯著，主因在於無法建立班員的共同願景所致。
5. 團隊學習(team learning)
　聖吉認為，共同學習包括兩項，即對話與討論，人們透過對話來探索周遭環境，而透過討論方式，則可把問題的焦點縮小，在討論過程中，慢慢找到問題答案，而做出最好的決定。農業產銷班透過對話與討論的團隊學習過程，從而在彼此之間培養出一種深入了解、情感、創新與合作的關係。
四、 農產業整合發展
　農業是人類利用自然資源的產業，是種自然條件與人類科技的結合，用來造福人類社會的產業，故農業的發展，即應綜合相關因素的利用與發展。理論上，農產業整合工作宜為完整農業推廣過程所進行之農業推廣系統的發展活動，狹義而言，乃針對某項農產業的整合發展工作系統。其所涉及領域，除農業及農村發展的行政、教育、研究與市場體系之基本原動力外，尚應包括生產者與消費者的推廣活動（蕭崑杉,87年），但是一般的農業發展常偏重科技研發，頂多涉及生產者與消費者相關的產業活動（產銷一元化），這也就是台灣農業發展所面臨瓶頸，頭痛醫頭，腳痛醫腳。
　實際上，農產業整合計畫是一套完整的農業推廣活動，以農業推廣體系為主體，從生產技術（草根性創新與機構創新）開始，透過合作，解決運銷問題，從事內銷市場或國際通路的開拓，經由策略聯盟，以保有產業優勢，創造最高利潤。
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