
臺灣農業產銷班策略聯盟之研究臺灣農業產銷班策略聯盟之研究臺灣農業產銷班策略聯盟之研究臺灣農業產銷班策略聯盟之研究 

文／文／文／文／張正英張正英張正英張正英 

一、策略聯盟與農業產銷一、策略聯盟與農業產銷一、策略聯盟與農業產銷一、策略聯盟與農業產銷    

  策略聯盟(strategic alliance)是近代企業為進一步發展與突破經營瓶頸，所採

取的重要而有效因應對策，亦是企業組織間相互需要、相互結合，追求效率與

競爭優勢的策略。臺灣農業產銷組織，歷經數十年發展仍脫離不了單打獨鬥與

各行其道之運作方式，雖有整合之理念，惟尚欠具體思維模式及具體作法。 

  臺灣地區農業產銷班自民國七十八年開始，至今已涵蓋農產、特產、園

產、畜牧、水產、觀光農業等，並已列入農政單位登記輔導，班數達六二○○

餘班。如何就這些產銷班之組織結構、經營理念、發展願景，引導發展為策略

聯盟之理念並付諸實施，為本研究探討方向與目標。 

  因此希望運用現代化企業整合、行銷結合、策略聯盟之理論及實際應用案

例，發展一套適合當前農業情勢環境及永續經營之『農業產銷組織策略聯

盟』，以引導今後發展之方向。 

二、企業策略聯盟對臺灣農業產銷組織再造的啟示二、企業策略聯盟對臺灣農業產銷組織再造的啟示二、企業策略聯盟對臺灣農業產銷組織再造的啟示二、企業策略聯盟對臺灣農業產銷組織再造的啟示 

  在傳統經濟思想薰陶下，自由競爭一直被奉為圭臬，企業經營一向追求的

目標，就是極盡其所能，在市場中銷售產品，贏取消費者，獲得顧客，擊敗競

爭對手。近一、二年來，在工商企業資訊中，幾乎每週都可以看得到企業在變

革，舊的組織經營與行銷的準則不再奏效，這種變革陸續在醞釀與發展，並意

味著，將來的企業是屬於少數優勢者所有，未充分準備的企業，將被淘汰出

局。 

  真正的企業變革，是組織之間，改以『團隊合作』，合力創造價值，先進

先知者開發出新的合作經營方法，協助企業獲取前所未有的獲利與無比的競爭

力，構建企業間的新關係，這種新關係的建立，遠超過人員縮編，組織重建，

所獲得降低成本效益，這種『新夥伴關係』(new patnering)，是企業界追求的方

向。 

  在很方便就可得到的資訊，在各種科技付出代價，就可以得到的企業競爭

環境下，以及全球為市場消費的普及，都使企業者競爭壓力加劇，尤為甚者逐

步侵蝕應有的利潤，造成企業競爭的差異逐漸模糊，因此企業者一直觀察、尋

找新的競爭優勢來源。 

  由商品開發，顯現的競爭優勢愈來愈少，企業者不得不轉向其他可以替代

的新生產力與新的競爭力。亦就是積極追求『吃更大的餅』的策略，有前瞻眼



光的企業者，已經不再搶吃這塊餅，為何不各方聯手來把『作塊更大的餅』，

讓各方都同時受益。 

  企業界跳脫了傳統組織的思考限制，挖掘開採新的生產力寶庫，橫跨在自

我組織界線外，藉由外部新夥伴、新團隊的形成，不再以降低成本為手段，而

是在創造新的價值。這種新團隊不僅代表新的企業夥伴的形成，更為雙方、多

方提昇生產力，開創新價值的根本。 

  這種結為夥伴的組織間，能持續地追求更多生產力更多新價值時，也創造

了傳統經營無法匹敵的永續優勢，這種風潮，每天在醞釀，每天在發生，不斷

地在擴大，傳統的產業、高科技產業、配銷物流業、電訊服務業、傳播媒體

業、金融保險業，從合作、結盟、購併造成一股不容忽視的 2000 年來的新趨

勢，在這股風潮領先的企業，憑藉夥伴關係帶來成果與優勢，必然可以痛擊遲

鈍的對手，因此希望本世紀視具有競爭力產業，必然要學習、建立有效的夥伴

關係。 

  臺灣農業之小農經營型態，無法順應未來各種產業間的競爭，因此在此時

規劃推動農業策略聯盟，整合農民組織，產銷結構，構建聯網，以發輝組織效

能，創造競爭優勢，替臺灣農業構建因應加入 W.T.O.以後的經營模式。 

  因此本場希望在企業界風行策略聯盟之際，針對臺灣農業產銷班之組織結

構、發展願景、模擬農業產銷組織推動策略聯盟之模式及方法，著手下列研

究： 

1. 農企業策略聯盟理念之確立。  

2. 農業產銷組織與聯盟結構分析研究。  

3. 農業產銷組織企業化發展願景與農業經營定位分析。  

4. 農業產銷策略聯盟運用模式建立。  

三、農業產三、農業產三、農業產三、農業產銷組織運作與策略聯盟探討銷組織運作與策略聯盟探討銷組織運作與策略聯盟探討銷組織運作與策略聯盟探討    

  本研究採取『個案研究法』，因為將來目標在於構建組織的策略經營模

式，必須以『組織體』為分析對象，配合廣泛的問卷調查，深度的個案訪談與

直接觀察，採資、量、廣、深兼顧之方式，進行資料蒐集、調查訪問、整理分

析，因為研究結果，是要運用組織的運作行為及策略手段，達到預期的目標，

並落實在實際運用。因此本個案研究所探討重點包括： 

  國內外企業及文獻探討：國內外有關企業組織、組織變革、企業再造、策

略規劃、策略管理、策略聯盟相關文獻掌握解讀運用，近期(五年內)國內外中

大企業(電子、電訊、資訊、金融、航空、家電、聯鎖業、零售業等)之經營變

革、企業整合、策略聯盟、產業併購、競爭優勢等個案分析探討。 

  農業產銷組織運作探討：臺灣當前農業生產組織，農企業之組織型態運作

方式、功能行為、經營能力、競爭能力等予以通盤瞭解及個案分析。 



  農業產銷組織結構探討：對目前產銷組織，予以分類，並就其結構、功

能、運作、願景、能力、效率等，作廣泛抽樣調查分析。探討產銷組織整合與

再發展，全面性教育溝通及進行個案調查分析。 

  農業產銷組織變革探討：參考國內外近企業界有關組織再造、企業變革、

策略聯盟相關文獻。瞭解企業界之組織重整、策略聯盟具體作法及實例。 

  產銷組織導入策略聯盟探討：農業產銷組織導入策略聯盟作法分析及研

擬，從策略聯盟之理論、成功案例、農企業問題、產銷組織發展，進行座談研

討與教育溝通。 

  策略產銷策略聯盟模式建立：依產業特性，研擬不同農企業組織、產銷班

組織之策略聯盟運作模式。依地區環境，研擬地區內各產業間策略聯盟模式。

在農企業整體架構下，試探從產業別及地區別，再整合全國性策略聯盟之運作

模式。 

  個案調查訪談方面：在本省中部地區選定下列產業，對其經營體個別訪談

對策略聯盟之瞭解及反應及個案觀察，包括：蜜紅葡萄、觀光農園、有機農

業、食用菇類、花卉、農會、協會、合作社、產銷班、農民及其上、下游相關

業者。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



四、經營個體對策略聯盟之反應程度分析四、經營個體對策略聯盟之反應程度分析四、經營個體對策略聯盟之反應程度分析四、經營個體對策略聯盟之反應程度分析    

葡萄 有機農園 觀光農園 食用菇園 花卉農戶 計 

產業別 個

體 
% 

個

體 
% 

個

體 
% 

個

體 
% 

個

體 
% 

個

體 
% 

樣本 21 100 35 100 15 100 184 100 31 100 120 100 

不瞭解 4 19.05 7 20 0 0 8 44.45 11 35.48 30 25 

瞭解 9 42.86 11 31.43 3 20 6 33.33 12 38.71 41 34.17 

對策

略聯

盟認

識程

度(本

調查

前之

行為

認知) 

很瞭解 8 38.09 17 48.48 12 80 4 22.22 8 25.81 49 40.83 

樣本 17 100 28 100 15 100 10 100 20 100 90 100 

不需要 5 29.41 0 0 0 0 0 0 8 40 13 14.45 

需要 1 5.88 3 10.71 0 0 2 20 5 25 11 12.22 

對策

略聯

盟的

需求

性(經

資料

及解

說後) 

很需要 11 64.71 25 89.29 15 100 8 80 7 35 66 73.33 

樣本 22 100 35 100 15 100 18 100 26 100 116 100 

不需要 0 0 8 22.85 0 0 0 0 7 26.92 15 12.93 

需要 2 9.1 5 14.29 2 13.33 4 22.22 8 30.77 21 18.10 

對策

略聯

盟教

育輔

導需

要性 
很需要 20 90.91 22 62.86 13 86.67 14 77.78 11 42.31 80 68.97 

樣本 18 100 35 100 15 100 18 100 26 100 112 100 

不贊成 0 0 0 0 0 0 2 11.11 4 15.38 6 5.36 

贊成 3 16.67 8 22.86 0 0 4 22.22 4 15.38 19 16.96 

如果

這個

產業

團體

要成

立策

略聯

盟 

很贊成 15 83.33 27 77.14 15 100 12 66.67 18 69.24 87 77.68 

資料來源：民國八十九年六～十二月本研究結果 

    

    

    



五、農業產銷策略聯盟發五、農業產銷策略聯盟發五、農業產銷策略聯盟發五、農業產銷策略聯盟發展觀念展觀念展觀念展觀念    

  團結可以產生力量，兩個人以上同心協力，一定比個人單打獨鬥，更能發

揮戰鬥力亦更容易達成目標，這是大家都懂的道理，當年在發展農業產銷班的

基本理念亦在此。時代潮流日新月異，社會環境瞬息再變，面對激烈的市場競

爭，企業經營如何在競爭者環伺中求生存，並超前領先，是每一位經營者，必

須深思及解決的重要課題。 

  產業界間相互合作、結盟，或因理念結合擴大規模，或互補長短或各蒙其

利，是當前產業界，採聯合作戰，共同對應市場競爭的途逕。產業聯盟若能成

功，且順利運作，可以有效彼此整合產業資源降低運作成本，人才資訊交流人

力效率大幅精進，發揮彼此合作經濟利益非同昔比。但是不同的企業體，彼此

的經營背景、企業複雜，各種不同壓力、環境變數無法預料頗多，因此在規劃

農業產銷策略聯盟之前，評估的作業非常重要，尤其是以生命特產業，其用來

分析評定基礎、概念、參數、方法，都必需非常慎重，而且要求其正確，這套

評估分析有待進一步探討。 

  用一個輕鬆的觀念闡述農業產銷策略聯盟之願景，可用「愉快的合作，達

成美麗的夢境」，並可列舉十大願景：1.更豐富的利潤。2.更低廉的成本。3.

更優越的品質。4.更廣大的市場。5.更美好的形象。6.更信賴的消費。7.更暢通

的資訊。8.更先進的科技。9.更意義的價值。10.更完美的成就。 

  農業產銷組織採取策略聯盟，是否能達成 1＋1 倍於 2，2＋2＝5 的規模經

濟加乘效果嗎？必須建立在基本理念的清楚與原則的把握，策略聯盟涉及兩個

或兩個以上產銷或異業單位共同參與一個聯盟協定或組織，因此各自的組織、

目標、策略、技術、設備、人員及文化都會產生相互影響或衝突，一個雙贏的

策略聯盟，必須捐棄本位主義而與其他產銷組織合作。 

  欲追求成功的策略聯盟，必須掌握「明確的目標」使參與的組織經由聯盟

的運作，獲得共同的利益，要比單一組織單打獨鬥所獲得的更多。至於目標的

訂定，則需依據雙方合作的標的物與動機，可以是穩定及擴張市場、也可以是

建立共同品牌，關於目標的訂定，有賴所有參與聯盟的產銷組織對於彼此策略

聯盟型態的決定、共識與承諾。 

六、農業產銷組織策略聯盟的運作六、農業產銷組織策略聯盟的運作六、農業產銷組織策略聯盟的運作六、農業產銷組織策略聯盟的運作 

  策略聯盟的型態可以採合資的方式，建立一個新的聯盟組織；也可以採取

專案式或契約式的非股權之合作聯盟協定；因此，策略聯盟的型態必須配合明

確的聯盟目標，予以有效組合與決定，以發揮聯盟的合作綜效，從組織、生

產、行銷、財務、資訊等等有不同的策略，去尋求聯盟型態。 

  我國即將加入 W.T.O，以及日益開放的國際化競爭市場，一向單打獨鬥的

產銷組織，已經漸漸體會到必須加強組織間的合作或策略聯盟，結合組織間合

作的力量，採取行銷協定、產銷聯盟，才能有效降低生產成本、提高品質、創

造產品價值、而建立自有品牌、行銷管道，從而提昇產銷組織優勢的競爭力。



以當比較簡單組織架構運作，有下列： 

  「產銷聯盟體系」，聯盟雙方產業具有產銷互補的功能性結合。聯盟一方

與市場訂行銷協定價格穩定。另一方專責生產、品質提昇、提高市場競爭力。 

  「核心與衛星體系」，由中心農場與衛星農場，結合成一個產銷體系，雙

方建立互補的關係，發揮互利的功能，達到合作發展、共榮共存的目的。 

  「行銷聯盟體系」，有限的產品共同進行行銷作業，此種聯盟型態可以擴

大生產經濟規模，提昇產業的市場競爭力、建立共同品牌，由農會、合作社整

合結合區域內產銷班共同組成行銷聯盟，為區域行銷共同體。 

  「異業的聯盟體系」，基於生產資源利用，異業資材導入、商品化開發、

行銷網路構建、資訊研發能力提昇等，均非農業領域本身所能達成，尋求異業

領域，構成新夥伴，連結為完整的產製，銷運、品質商品、行銷之聯網，為農

業產銷策略聯盟所追求的。 

七、農業產銷策略聯盟是創建農業優勢的途徑七、農業產銷策略聯盟是創建農業優勢的途徑七、農業產銷策略聯盟是創建農業優勢的途徑七、農業產銷策略聯盟是創建農業優勢的途徑 

  在二十世紀末，企業界為求贏的策略及競爭力優勢，風行組織整合與變

革，同業同質間購併，領域外的產業聯合與異業結盟，這種趨勢愈來愈興盛，

工商企業如此，假若農業產業不及時採取這種策略，在面臨我國加入 WTO 農

業可能面臨的衝擊，同時面臨臺灣小農經營環境個別體質，弱不禁風，在這劇

烈改變環境下，農業產銷策略聯盟，應該是適得其時的產物。 

  臺灣農業產銷班組織運作以來，從個別農民單打獨鬥，到群體組織共同經

營，已發揮了一些團結合作效果。但是規模仍然太小，要構建品牌，開拓市場

管道，仍然力不由己。因此倡導採取區域性結盟、產業間結盟、產業別結盟、

異業別結盟跳脫過去以降低成本為唯一經營利基手段，改變為提昇生產力，強

化競爭力之策略，是為農業要成為具有競爭優勢之產業，必定要走的一條路。 

 


