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前言 
 
三年前，小弟在天羅地網話莊稼系列報導之16「無限的可能∼網際網路

(下)」一文中，曾引用動畫片「攻殼機動隊」裡最後的一句話：「網路，是無

限寬廣的」。目前，遍佈全球的網際網路將成千上萬的電腦和操作電腦的人們

結合起來，彼此進行腦力激盪，隨時都會迸出令人想像不到的新點子來。短短

幾年的時間，當時所描述的「未來發展」，如今幾乎都已經變成許多人日常生

活中耳熟能詳的東西。 
同樣的，透過網路做生意，除了先前提到的「網路菜市場」外，其實還有

更多樣化的經營方式。也因此，所謂的電子商務，其實是沒有一定的規則可循

的。有人採用某種模式成功創業發大財，不代表你跟著去做就不會賠得慘兮

兮；當然，反過來說，別人做不起來的經營模式，換成你來做，由於時空背景

不同，經營理念與技巧不同，也不一定就會註定失敗。但有一點可以肯定的

是，若不肯主動了解這個時代趨勢，以過去農業時代保守的舊思維，就想套用

到這個變化瞬息萬千的新興領域，那麼成功的機會恐怕也不大。 
不過，雖說電子商務沒有一定規則，但基本上還是跟傳統商業經營模式差

不多，以下就介紹幾個電子商務的經營模式，提供大家作為未來的經營參考，

希望也能激起大家的一些新點子來。 
 

電子商務的基本經營模式 
 
先講個題外話。各位如果曾看過電子商務方面的書籍或報章雜誌相關報導

的話，或許會常常遇到一些查字典都查不到的英文單字，這些其實都是專業術

語的英文縮寫，普通字典自然查不到。所以，小弟在此也順便介紹一些常用的

術語給大家認識一下，希望對大家看其他資料時能有些幫助。 
以下介紹的，可能是電子商務最常見的術語：B2C、B2B、C2C…。這裡的

「Ｂ」是「Business企業」的縮寫，指的是一般的公司行號；「Ｃ」是

「Customer 客戶」的縮寫，指的是像你我這樣的顧客；而中間的「２」，其實

是英文「to」的同音字。所以，所謂的B2C，就是Business to Customer的縮寫，

也就是企業對客戶的意思。而其他的縮寫，也各自代表不同的經營關係。分述



如下： 
 

一、企業對客戶(B2C) 
這是最常見的商業經營模式。不論是先前提過的網路菜市場，或者真實生

活中的各種公司行號，大多是以這樣的經營模式。由於經營對象是一般的「個

人」，通常個別的交易數量和金額都不會太大，所以經營的重點應該在於如何

吸引顧客上門，而且希望這些顧客下次還會再來，以便生意能長久做下去。因

此，對於宣傳廣告及客戶服務就必須要下工夫才行。而這兩點要做得好，花錢

是免不了的。 
對於小本經營的小商店來說，由於無法投注大筆經費在這兩點上面，遇到

夾帶龐大資本的大企業經營對手，常常就只好乖乖認輸。例如，大型量販店可

以花大錢做電視廣告，還三不五時來個清倉大拍賣吸引顧客，傳統雜貨店往往

難以競爭，就是這類的情形。 
 

 
圖1. B2C電子商務範例：金石堂網路書店 

 
圖1為「金石堂網路書店」的網頁畫面。這是一家國內頗為有名的書店，現

在除了全國近百家的門市部外，也跑到網路上面開店。這個網路書店除了經營

原本門市部所賣的所有書籍文具雜誌外，也同時提供各項最新的圖書資訊，及

其他網路書店的連結，讓來逛書店卻找不到想要的書的人，可以依照興趣需要

連結到其他書店繼續逛。 
除了賣書籍文具外，這個網站還提供讓使用者「自己開書店」的功能。想

嚐試當書店老闆的人，可以從網站裡選一些喜歡的書，加上自己的見解，然後

放在你的個人書店裡加以宣傳。這樣一來，使用者有參予感，就會更常來逛，

同時也會幫忙宣傳給他的親朋好友一起來逛，達到免費宣傳的效果。至於來逛



這些個人書店的人如果想要買書，所有的買賣動作當然通通由金石堂本身自行

處理，開店的人不用去煩惱那些物流金流方面的細節問題。因此，不用懂太多

電腦網路技術的人，也可以開「網路書店」。 
這樣的經營模式，當然也可以應用到農產品的銷售上面。例如由生鮮超市

業者斥資建立網站賣菜，而除了生鮮超市本身自行經營外，也可以提供給個別

農友獨立「開店」。這樣農友本身不用花錢建立網站，也能享有自己開店的效

果；而生鮮超市本身也能增加來逛店的人潮，間接刺激買氣。至於消費者方

面，由於能夠直接與生產者聯繫，或許也能增加購買的信心也說不定。 
 

二、企業對企業(B2B) 
 

前面B2C的經營對象是一般個人，而B2B的經營對象並非一般消費者，而

是中下游的其他業者。這些人購買貨品後並不加以使用消耗，通常會予以加工

再製成其他商品，或者直接對消費大眾販賣。例如上游的原料供應商對中游的

加工業者，或者大盤商對各地的行口經銷商等等。這類交易通常數量和金額都

很大，遠非一般消費者購買能力所及。 
以農產品為例，一般人到菜市場買菜，大概都是一顆兩顆少量購買而已，

因為買太多了也吃不完，放著壞掉反而可惜。但若是像大飯店、餐館等去採買

生鮮蔬果，可能就是以整箱甚至整車來計算。同樣是一個「顧客」、一筆「交

易」，對於營業額的差別就完全不同了。因此同樣要花錢廣告，若能爭取到大

型客戶購買，效果自然比一般顧客高很多。 
這樣說來容易，但其實也有不少問題。因為以客戶的角度來說，由於每次

採購金額龐大，因此對於品質的要求自然更為提高。除此之外，貨品是否能穩

定且準時提供，常常也是採購的考慮要素。以前面說的飯店餐館為例，如果賣

方不能準時提供他們所需要的生鮮蔬果，可能馬上就會影響到他們的生意。當

然，下次也就不可能再跟這個人或這家店買了。 
 



 
圖2. B2B電子商務範例：第一胚布網 

 
圖2為「第一胚布網」的網頁畫面。這個網站目前經營的是紡織業所使用的

胚布，未來亦有可能經營其他紡織原料及半成品。不過，網站本身並不實際提

供胚布，而是提供上游的胚布供應商及下游的貿易商與成衣商之間的媒介管

道。至於建置網站的網路業者，則從每次交易中抽取一定比例的手續費，來作

為營運的利潤來源。 
這樣的好處是，下游廠商能夠得知整體的行情資訊，便於跟他需要的業者

聯繫，並直接透過網路下單訂購，節省時間；而上游的供應商也可以經由網站

報價，獲得公平交易的機會，而不會完全被較大的供應商予取予求。有需要的

話，也可以讓上下游廠商經由公開競標的方式進行交易，節省到處詢價所浪費

的時間與精力。至於建置整個電子商務交易網站的技術問題，則完全交由網路

業者處理，買賣胚布的雙方業者都不需要去傷腦筋，專心做生意就好了。 
這種經營模式當然也可以應用到農產品的銷售上面。例如由網路業者建置

交易網站，讓生產農作物的產銷班或農會能夠和食品加工業者、生鮮超市、量

販店、餐廳或果菜市場等等進行交易。如此一來，由於交易數量及規模提高，

同樣做一筆生意，生鮮超市可能是整車整車的進貨，一般消費者則頂多買個幾

顆，但若賣方還是要花一趟專車載運過去，所用的運費必須加到售價上面，這

樣對於顧客購買意願自然有影響。而且，B2B由於交易量擴大，賣方比較沒有

存貨的問題，對於有儲存時間限制的農產品來說，這點更是十分重要。 
因此個人以為，由於目前一般消費者尚未普遍接受在網路上消費的習慣，

農產品若要實施電子商務，重點應該放在B2B，而非目前隨處可見的B2C經營

模式。否則只是事倍功半，平白浪費人力物力以及寶貴的商機而已。 
 

三、客戶對客戶(C2C) 
 



以上所敘述的交易方式，基本上賣方都是以銷售為主業的「業者」。但是

沒有人規定只有公司行號才能賣東西，一般的個人如果有東西要賣，而且有人

願意買，當然也可以構成商業交易的行為。例如一般外面所謂的跳蚤市場，本

身就是像園遊會一樣，民眾可以將家裡不要的東西拿出來，找個地方擺攤陳

列，來逛跳蚤市場的人也可以像尋寶一樣到處亂逛。如果看到喜歡的東西，就

可以停下來跟擺攤的老闆出價，雙方談妥了就成交。這樣賣方可以將家裡不用

的東西出清，還能多少回收一點剩餘價值；而這些東西因為有人需要將之買

去，可以繼續發揮功用，不會像丟到垃圾桶那樣造成浪費，令人可惜。 
真實世界中的跳蚤市場，由於賣方都不是專業的商人，祇是臨時有東西要

賣而已，不可能整天整月坐在攤位旁等人來買東西，所以不可能天天舉辦；而

且為了能夠擴大規模以吸引人潮來逛，就需要集合大量家中有東西要出清的人

一同販賣，因此需要廣大的場地來設攤，而且事前的聯繫和廣告宣傳都非常重

要，才能讓買賣雙方都能在短時間內集結在一起交易。因此這樣的跳蚤市場目

前在國內其實並不常見∼至少不像夜市那樣普及。 
透過網際網路無遠弗屆及全年無休的的宣傳能力，在網路上開設跳蚤市

場，顯然會比實際搭棚子擺攤位來得輕鬆愉快。例如在電子佈告欄(BBS)網站

上，便早已設有全國連線轉信的跳蚤市場版面，任何有東西想要脫手求售的

人，只要在討論區已留下商品的資料及個人聯絡方式等資料，就可以免費達到

宣傳效果；想買東西的人，可以瀏覽這些賣東西的留言資料，來找尋他想要的

東西。或者買方也可以反過來主動留言，說明自己想要什麼樣的東西，願意出

多少錢來收購，讓手邊有這些東西的人可以與他聯繫。買賣雙方可以在討論區

裡交互留言出價或進行討論，或者依照賣方留下的聯絡管道直接討論。只要雙

方滿意，就可以成交。由於在電子佈告欄網站留言並不需要花費任何費用，又

能得到理想的宣傳效果，因此常有許多熱衷此道的人來此尋寶。 
 



 
圖3. C2C電子商務範例：超級玩家跳蚤市場 

 
除了純文字的BBS跳蚤市場討論區外，全球資訊網站當然也可以作為建置

跳蚤市場網站的媒介。圖3為「超級玩家跳蚤市場」的網頁畫面，這個網站設計

上跟真正的跳蚤市場差不多，裡面還可以依照商品性質加以分類，讓買賣雙方

可以更方便的找到相關的販售地點，然後跟BBS一樣在裡面留言交換意見進行

私下交易。 
同樣的交易模式套用到農業上當然也行得通。由於在網路留言版宣傳廣告

根本不用成本，一般的農友其實也可以自己透過這個管道來販售家中生產的農

產品。例如，我們可以在作物採收前，先到討論區或網站留言版張貼訊息，說

明自己有什麼樣的農產品即將採收，售價如何，如果網友願意親自來拿，還可

以打折等等。這樣除了促銷農產品外，還可以得到宣傳的效果，順便還能促進

週休二日下鄉旅遊的風氣。宣傳得宜的話，或許作物還沒採收，就已經被預訂

一空了。 
透過網路進行C2C的交易雖然方便，不過由於網站或BBS討論區裡所張貼

之廣告資料都是由一般的網友自行張貼，提供網站服務的BBS站長或架站的網

路業者不可能一一過濾這些資訊的真實性。因此，如果各位有意經由這個管道

購買商品時，必須自行與對方聯繫。至於交易的安全性也必須由網友自行小心

留意，站方無法提供任何保證，這是必須要先加以注意的。 
基本上，如果出現以下幾種情形，交易風險可能就比較高一點，建議最好

另作選擇或放棄該筆交易，以維護本身的權益，避免吃虧上當。 
1. 對方堅持只留下E-Mail或呼叫器號碼，不願提供可以讓你直接「找到本人」

的管道，例如地址、電話等等。如此你只能被動等對方與你聯繫，萬一有什

麼問題，你也無法找到對方。 



2. 對方要求你先將現金寄往他指定的郵政信箱或地址，拒絕一手交錢一手交

貨。如此便有可能寄了錢卻收不到東西，或者東西有瑕疵對方卻不認帳甚至

一走了之找不到人。 
3. 雖然跳蚤市場所賣的東西大多是二手貨，但對方所販賣的物品價格如果明顯

遠低於行情，令人懷疑東西來源是否有問題，或者東西本身有問題，以致對

方急著脫手。 
當然，上述的狀況也可能出現在買方。因此除了買方要小心外，賣方其實

也同樣需要注意的，免得東西送出去卻收不到錢，想找又找不到人，那就麻煩

了。 
 
四、客戶對企業(C2B) 
 

小弟在這個連載之初，曾介紹過商業行為的基本模式，也就是由賣方把東

西賣給買方，然後從買方那邊得到金錢或其他等值的報酬。不過，買方也不一

定只能被動的聽由賣方開價，然後再加以殺價；其實也可以主動出擊，向賣方

爭取更優惠的售價或者附帶贈品與服務等等。 
在B2B企業對企業的交易中，由於交易數量與金額都很大，因此買方便有

足夠的份量來提出對自己有利的要求。但對一般人來說，因為購買量不大，要

這樣要求通常並不容易。但如果能夠集結許多人一起購買，就可以讓影響力擴

大，令賣方不得不加以慎重考慮買方的需求。 
然而，由於一般商品的顧客遍佈各地，彼此互不認識，因此難以聯繫，更

不用說整合在一起買東西了。但透過網際網路的傳播能力，這樣的聯繫工作便

有可能做到。 
舉例來說，一般花卉種苗進口，大多是由進口商出面向國外種苗業者洽

購，整批進口後，再轉撥給中下游的經銷商和花店業者販售。由於大家都有老

婆孩子要養，層層轉撥後，售價也跟著水漲船高。當然，想種花的人也可以直

接向這些國外廠商購買。反正現在網路十分方便，只要查詢一下就可以找到這

些業者的網站。問題是，人家那種大公司，可不接受一兩個種苗的交易，通常

至少都得整箱幾百幾千個種苗這樣購買，否則光是運費就會嚇死人。對於只是

想種好玩的一般民眾來說，根本不可能一次買這麼多，只好乖乖的多花點錢到

花市去買了。 
 



 
圖4. C2C電子商務範例：網友透過BBS電子佈告欄聯繫集體採購鬱金香種球 

 
要召集散佈各地又互不相識的民眾一起作同一件事，在現實生活中並不容

易，能作到的大概都可以出來選民意代表了。但是，透過網路留言版的功能，

就有可能集結到足夠數量的同好來進行集體採購(如圖4)。首先要有人願意出面

與廠商聯繫，再留言說明需要購買多少數量才能正式洽購，呼籲有興趣的一起

來認購。只要能累積到進口所需的數量，就可以跟進口商一樣直接向國外業者

訂購。小弟就曾參加過這樣的活動，以市價三成不到的價格，買到便宜又漂亮

的進口種球。 
然而，這樣的做法還是有其困難。首先得要有人願意出面當召集人，統計

登錄購買的人數及採購數量，最後再向業者訂貨。如果這個召集人收了錢就跑

路了，大家就血本無歸；相反的，如果有人參予訂購，等到時定了貨卻反悔不

要了，那多出來的東西又得找人吸收，否則召集人只好出去夜市擺攤了(幸好由

於東西價格低廉，要賣出去可能還不成問題)。總之，這樣的集團訂購方式是否

能夠成功，是建立在參予集團訂購的人彼此的信任上面。如果相互無法信任，

這樣的交易方式自然不會有人願意參予了。 
由買方聯繫集體購買有其困難之處，因此也有另一種變通的方式。就是由

賣方主動提出折扣方案，例如一次買多少數量就有折扣，買越多折扣越多，看

看能否吸引較多的顧客購買，順便也提昇銷售量。 
這樣的做法其實並不少見，例如所謂的量販店，東西雖然十分便宜，但必

須一次購買較大的數量才行。當然，後來各種大型超市出現，彼此競爭的結

果，這樣的限制也比較少見了，只是價格也沒法像以前那樣便宜了。 
 



 
圖5. C2C電子商務範例：酷必得競標網站 

 
圖5為「酷必得競標網」的網頁畫面。廠商可以將商品廣告和折扣優惠等資

訊放在這裡，讓網友自由競標。以畫面中的個人電腦為例，廠商定價28000元，

如果只賣出一台的話，售價25500元；賣出三台的話，售價22055元；賣出六台

的話，售價20843元；超過十台以上的話，售價就降到19999元。在這樣的遊戲

規則下，第一個下單訂購的人似乎要冒比較大的風險，因為萬一都沒有人繼續

訂購的話，他就要花25500元來買這台電腦；但隨著訂購的人越來越多，所有的

人都能以更便宜的價錢買到。因此，大家可以呼朋引伴幫忙宣傳，若能招集越

多人一起標購，售價就越便宜。這麼一來，也等於替廠商做了免費宣傳。在這

個例子中，幾天的時間裡就有25人訂購，對廠商來說，等於一下子多賣了25台
電腦。反正以廠商的立場來說，只要能將東西賣出去拿到錢就好了，不管這些

電腦是賣給經銷商或者最終的消費者都可以。但對訂購的人來說，等於是用經

銷商的價格買到電腦，這樣豈不是皆大歡喜? 
同樣的，對於有採收及儲存時間限制的農產品來說，也可以採用這種方

式，預先訂定期限讓消費者下訂單，以較低的價格吸引消費者多多選購，等到

了採收期再統一銷售。這樣不但能一下子賣出大量的農產品，減少庫存壓力；

還能出清存貨，避免賣不出去腐爛掉當肥料。而消費者也可以買到便宜的農產

品，大家都高興。 

 
五、其他特殊經營模式 
 

除了上述幾種傳統的民間商業行為外，對於企業與政府機關或學校這類公

家單位的交易行為，有時會出現一些特殊的狀況，而不能以傳統的經營模式來



看待。因此，除了前面所用的B(企業)和C(客戶)這兩個英文縮寫之外，部分學

者也利用G(政府機關 Government)和E(教育機構 Education)這樣的英文縮寫，

而發明出所謂的B2G(企業對政府機關)及B2E(企業對學校)等專有名詞來，各位

若有機會看到，可不要以為人家寫錯。 
基本上，不論政府機關或學校，在採購物品時其實也和前面所說的B2B一

樣，常會一次採購大量的東西，或者採購特殊而高價的物品。所不同的是，民

間企業採購時，可以隨時依據外在環境及企業本身需求來加以改變，以最有利

的方式採購物品。而公家單位則不然，通常都得在前一年先訂定計劃需求，編

列預算，經過層層審核後才能得到經費進行採購。 
然而，由於科技進步日新月異，一年前擬定的採購計劃，可能已經有更新

更好的東西出現，但礙於計劃的限制，卻仍舊不得不採購可能已經是舊型的產

品。即使承辦人員要改變採購的對象，也必須簽寫公文說明理由，經過層層核

覆才能同意，一不小心，還可能招來「官商勾結」、「圖利他人」之類的罪

名。反正公家單位也沒有營收虧損的問題，就算省了多少錢也沒什麼好處。因

此除非必要，一般承辦人員為避免不必要的困擾，多半也不願意做這種變更計

劃的舉動，一切按規定辦理，以明哲保身。 
 

 
圖6. B2G電子商務範例：行政院公共工程委員會政府採購資訊中心網站 

 
正因為公家單位有這種特殊的採購文化，因此企業對於和公家單位的交易

就不能完全視同一般企業來看待。一般來說，為了採購叫貨方便，一些消耗性

的零星物品，如文具、清潔用品等等，通常都會有固定的叫貨對象。然而，為

了防止壟斷或私相授受等等弊端，對於金額較大的採購案件，目前依規定都必

須公開上網招標，將所需要的物品或工程案件的規格需求，公開張貼於行政院

公共工程委員會的「政府採購資訊中心網站」(如圖6)進行公告。有意承攬這些

採購案件的公司行號，都可以定期上網觀看這些資訊，收集相關資料後前往投

標。最後，再經過公開的開標手續，由出價最低的廠商得標，再與採購單位簽

約承包工程或交貨。 



這樣的規定，雖然可以防止不肖承辦人員與特定廠商私相授受、官商勾結

的弊端，但有時候卻也可能造成意料之外的不良效果。例如只以投標的金額大

小來判定誰得標，就有可能因為各家廠商彼此競標拼命壓低價格的結果，造成

日後因為不敷成本而影響工程品質。此外，由於招標內容不能預先設定廠商品

牌，或者將規格需求寫得太瑣碎，以免有圖利特定廠商之嫌；但如此一來，也

有可能造成某些廠商鑽文字漏洞，以規格相近但功能相差甚遠的物品來低價競

標，結果雖然表面上節省了經費，卻無法採購到真正合適的東西。 
講這些並不是想要批判什麼，只是想要提醒大家，若想與公家機構做生

意，可不能像一般民間機構或個人客戶那樣可以讓你隨意發揮的，最好是一切

也依照人家的規矩來辦理，以免生意做不成。 
以企業的角度來看，公家機關除了當買方對企業進行採購，而形成所謂的

B2G及B2E等特殊交易模式外；本身也可以當作賣方，提供各種服務給一般民

眾。因此，也有學者提出下面兩種特殊交易模式： 
 
1. G2C 政府機關對客戶(民眾) 
 

政府機關設立的目的主要是為了服務民眾。過去民眾必須直接到各個政府

機關來申辦各種案件，有時因為各種表格及資料填寫到處奔波，還得看承辦人

員臉色，常常惹來民怨。因此為提昇行政效率，政府機關也可以引進電子商務

的觀念，將各種申辦表格放在機關網站上供民眾下載，甚至就讓民眾可以在網

站上面直接填寫表格進行申辦。讓民眾不必親自跑到機關就能透過網路完成所

要做的事情。這就是所謂的「電子化政府」的最終目標。 
此外，透過機關網站的橫向整合，使資訊能互相交流。如此民眾可以在同

一個機關裡同時申請辦理不同案件，而不用分別跑到不同機關去辦理。因此就

有所謂的「單一窗口」的設置。凡此種種，都是政府機關為了提高行政效率及

服務品質而做的努力。 
 

2. E2C 學校對客戶(學生) 
 

若以企業經營的角度來看，學校其實也可以看成一個「企業」，只不過學

校經營的對象是學生，賣的則是「知識」而已。以這種角度來看，將教學的動

作從教室搬到網路上進行，其實也可以算是一種電子商務的經營模式。 
過去，學生必須離家到學校上課；現在透過網際網路的普及，所謂的網路

非同步遠距教學也應運而生，讓學生可以不用到學校上課，就能同樣接受老師

的教誨。如此一來，學生和老師都可以隨時隨地有空就上網學習，不用一定要

在特定的上課時間到特定的地點集合上課。而學校方面因為不用顧慮場地問

題，也可以省下各種場地租金、水電與清潔費等等花費。 
只是，礙於法令的限制，目前這樣的遠距教學只能獲得[學分]，而不能直

接提供正式的「學位」。希望在未來能夠克服這項限制，讓大家都能在家裡上

課進修。這對於已經畢業想要進修，卻因為工作需要或家庭因素無法離家背景



到外縣市上課的人，更是特別重要。 
關於網路遠距教學的各種細節問題，小弟曾在農業世界發表過一系列連續

四篇的文章，有興趣的朋友歡迎前往觀看，在此不再多說。 
 

結語 
 

以上大致介紹了各種電子商務經營的基本模式。基於專業分工的原則，目

前實施網路電子商務的企業大多並不自行建置網站，而是委託網路業者統一建

置網站，再結合相關的企業共同加入營運，而企業本身則專注於商品的販賣

上，不用親自接觸這些電腦與網路相關技術。當然，如果賣方的企業規模夠

大，也可以自己建置網站來進行線上交易，並由企業內部派專人負責網站的營

運工作。 
至於農產品若要透過網路販售，應該採用哪一種經營模式才好?其實，農產

品不但可以零星販售給一般消費者，也可以統一大批販售給加工業者或者餐廳

及生鮮超市等，因此不論B2C、B2B甚至C2C、C2B都不成問題。只是在目前生

鮮超市林立，而一般民眾又尚未全面建立網路消費觀念的背景環境下，建議最

好還是先從B2B著手，以免事倍功半。 
下期將深入探討農產品透過網路進行電子商務營運時的背景因素，及所產

生的優缺點，敬請期待。 
 


