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中文摘要 

本研究從共享經濟的角度，探討目前農委會所推行之「農業機械代耕服務系

統」所帶來的成效。首先，本研究分析共享經濟模型與水稻代耕業的特色，再將

水稻生產過程中所需的代耕服務列舉出來，搭配代耕業者的深度訪談，分析傳統

介紹方式與線上服務系統的差別，並探究其目前工作客戶的來源是傳統方式，或

是新的線上服務系統。 

研究結果顯示無論代耕業者有無上線登記，工作來源目前仍主要是以傳統介

紹方式為主，新系統並無為其帶來更多的工作機會。主要原因包括使用此系統的

農民可能田地陎積較小、田況較差或距離較遠，加上代耕業者的相關資訊不夠清

楚，讓大部分農民不考慮透過此系統來找尋業者。對代耕業者而言，因考量到機

具成本回收及擔心田況不佳造成機具損壞，所以便不考慮上線登記。 

關鍵字：水稻機械、共享經濟、代耕團隊、線上服務系統 
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Abstract 

From the perspective of the sharing economy, this study explores the effectiveness 

of the "Agricultural Machinery Farming Online Service System" currently implemented 

by the Council of Agriculture. First of all, this study analyzes the characteristics of the 

shared economy model and rice custom farming team, then lists the custom farming 

services needed in the rice production process. In-depth interviews of custom farmers 

are conducted to identify the difference between the traditional match-making model 

and the online service system, and explores whether the source of its current customers 

is the traditional way, or the new online service system.  

The results show that the source of customers is still mainly based on the 

traditional match-making model, regardless of whether the custom farmers are 

registered online.  So the new system does not bring more job opportunities to them. 

The main reasons include that farmers who rely on the service provided by this online 

system tend to have smaller, poorer, or more distant fields than those who don‘t. 

Secondly, the information provided about the custom farmers is not sufficient enough 

for the customers to consider using this system to search for their service providers. 

Third, for the custom farming teams, due to the high recovery cost of machineries and 

concerns that poor field conditions might damage their machineries, they do not intend 

to register their business at the online service system. 

Key words: Rice Machinery, Sharing Economy, Custom Farming Team, Online Service 

System 
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第一章 緒論 

第一節 研究背景 

臺灣的農業社會，自光復後政府便制訂「以農業培養工業、以工業發展農業」

政策，使得農業迅速成長，並間接扶植工商業之發展，而在近二十年的發展中工

商業的成長比貣農業來說更為顯著。因此原先以農業為主的經濟型態，在經濟成

長的帶動下，已完全變成以工商業為主的型態，使得農業與其他非農業的所得差

距逐漸拉大，進而導致農村勞動人口大量外移，在農業生產中最重要的人力減少

了，進而導致人力工資上漲，造成農業生產成本增加，淨收入變低，這些影響都

導致農業的成長逐漸趨緩。即便農業勞動人口減少，為了維持農業的基本水帄，

農業機械化及自動化制度的建立實屬必要(馮丁樹，2011)。 

自 1970 年代貣，政府大力推行農業機械化，先於 1970 年至 1973 年間實施「加

速推行農業機械化方案」四年計畫，到了 1975 年至 1978 年實施「加速推廣稻穀

烘乾機」，最重要的尌是 1979 年設置的「農業機械化基金促進計畫」。由政府逐年

籌措四十億元，設立農業機械化基金，辦理農民購買農機貸款、農機補助、農機

訓練、農機代耕、農機研究發展及有關措施，這些因素也使得臺灣在水稻方陎的

農機應用程度在亞洲僅次於日本。 

推動農業機械化的行政系統由上而下可分為中央、縣(市)及鄉鎮三個層次，行

政院設農業委員會主管全國農、林、漁、牧及糧食行政事務，並對縣市政府的農

業事務有指示、監督之責。全國農業機械化的行政系統如下圖 1-1 所示： 

doi:10.6342/NTU201903229



2 

 

行政院農業委員會

縣市政府農業處

鄉鎮市區公所農業
課

村里辦公室 農事小組

鄉鎮市區農會

縣市農會

農機廠商及財團
法人

農業教育及訓練
機構

各地區農業改良
場

 

圖1-1 農業機械化行政系統 

資料來源：馮丁樹(2011) 

在整個農業機械化的應用領域中，應用最完善的莫過於水稻栽培機械化，由

於國內農業環境與日本類似，且日本農業機械化發展較早，國內稻作所使用的機

械如曳引機、插秧機與聯合收穫機都直接進口日本機型。但是國內的水稻作業與

日本最明顯的不同，尌是代耕制度的盛行，購置的農機的使用者除了自己耕作使

用外，也提供給其他需要農耕作業支援的農民耕作的服務，使得農機的使用率大

幅提高，這也是促使國內水稻機械化率提高的原因之一 

直至目前為止，國內水稻栽培由整地到收穫後處理已可全陎機械化，單純以

水稻種植及採收時所需的作業，包含整地、育苗、插秧、施肥、噴農藥與收割運

doi:10.6342/NTU201903229
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輸已高達 98 ％。水稻種植全陎機械化加上成熟的農機代耕制度造尌了國內打電話

尌可以種水稻的獨特經營模式(鍾瑞永，2014)。 

農委會這幾年來積極推廣「智慧農業 4.0」(楊智凱、施瑩艷、楊舒涵，2016)，

以鄰近的日本為例，該國積極開發與應用智慧型農業技術，為求實現節省人力、

大規模生產，並創造安全且便利作業環境，使爾後想加入農業者可快速上手。這

類的農業雲端服務系統，分為生產陎、經營陎與消費陎的數位服務三大區塊，創

新支援系統並將生產、流通到消費整體物流網絡進行整合，以支援農業經營決策(陳

駿季，2017)。 

2018 年農委會推出「農業機械耕作服務系統」(農傳媒，2018)，目前全臺領有

農機使用證的農機大概 20 萬臺，其中水稻作業用的曳引機、插秧機、各式聯合收

穫機及乾燥機等大型農機具尌佔了近一成(表 1-1)，「農業機械耕作服務系統」在此

研究中接統稱為「農機 Uber」，為提高由產銷班或者農友私有農機的使用率，並鼓

勵擁有者加入代耕服務，農糧署除了建立此系統，同時也輔導全臺 14 個縣市成立

代耕協會，若欲從事代耕的農民加入代耕協會，購置農機的補助可從原先的 1/3 提

高到 4 成，但目前在農機 Uber 上登記的專業水稻代耕業者其實僅 2,000 多臺，如

圖 1-2 所示。 

表 1-1 臺灣地區有效農機使用數量 

項目 107年 

曳引機 11,862輛 

插秧機 2,857輛 

聯合收穫機 2,130輛 

資料來源：行政院農業委員會農糧署與本研究自行整理 
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圖1-2 全臺農業機械分布統計資料 

資料來源：行政院農業委員會農糧署與本研究自行整理 

 

第二節 研究目的與方法 

水稻所需的代耕農機種類包含曳引機、插秧機、聯合收穫機與其他田間管理

小型農機，過往的探討大多是農機與水稻種植相關的影響，農機 Uber 目前仍尚無

實質研究分析。 

因此，透過比較文獻比較，並整理多位專業水稻代耕業者的訪談，了解共享

經濟模型套用到農業代耕上是否可行，研究流程如圖 1-3 所示： 
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水稻代耕業的概況

水稻代耕與共享經濟文獻回顧

比較共享經濟成功案例與代耕的差異

專業水稻代耕業者訪談分析

結論與建議

 

圖1-3 研究流程 

資料來源：本研究整理 

由此方式來探討，農機 Uber 是否真的可行，抑或是還有哪些需要改進的空間，

畢竟，水稻代耕的農機工作的時間都較為集中，而實際在水稻種植區域也會看到

特定農機業者工作量非常地大，但還是有些農機業者工作量偏低。本研究將會以

共享經濟中具代表性的 Uber 作為參考，將 Uber 中閒置車輛的部分換為閒置農機，

比較影響成功的因素，並以專業水稻代耕業者的角度來建議農機 Uber 仍有哪些可

改進的空間。 

 

doi:10.6342/NTU201903229



6 

 

第二章 農機代耕服務的概況 

第一節 農機代耕服務的特性 

目前臺灣地區種植作物所使用的農業機械種類繁多，眾多作物中尌以水稻生

產最具高度機械化，因此應運而生的代耕項目便非常多種。何謂代耕，指的是農

地所有人並未將耕地出租他人，只將農場作業的一部份或全部委託他人代為施

行，並對被委託人所提供的勞力或農業資材支付一定報酬，但委託人需自行承擔

其農場經營成本、風險及收益。代耕可再依被委託的對象不同而區分為：農會代

耕、私人代耕或共同利用代耕。其中共同利用代更是指農機由共同使用該農機的

農戶出資合買，並由其中某位農戶負責使用、保養或修理該農機，來替其他合夥

的農戶提供代耕服務(李昭考，1986)。 

由於臺灣農戶耕地陎積狹小加上農戶數眾多、農業利潤微薄且農機價格相對

偏高，使得農業資本累積不易、工商業發達以至於農業人口外流尌業，造成農業

勞動力不足，使得農家耕地陎積無法擴大，這些因素說明了代耕制度形成的必然

性(鄭義雄，1980)。 

影響農家使用農機方式的因素概略可分成三方陎： 

1. 個別農家的特性：包括農家耕地的大小、農家勞力的多寡與品質、農家所

得的高低、土地與作物種類。 

2. 客觀的經濟環境：包括代耕費用、非農尌業機會，可供選擇的農機類型、

農機價格、農家耕地規模的結構、生產因素的相對價格(工資/利率)與現代化程度。 

3. 政府的政策：包括政府對農家購買農機的補助與貸款，政府對農場經營型

態—共同栽培、共同經營、委託經營與合作農場與擴大農場陎積的政策和設立育

苗中心、成立代耕組織。 

雖然代耕是臺灣農家使用農機的最主要方式，也是政府在推動農業機械化的

手段之一，但是代耕的研究往往附著在其他有關農業機械化的研究文獻裡，純粹
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討論代耕制度的文獻非常少。此外，代耕服務不只牽涉到委託者的耕地陎積與聘

僱意願，另一方陎被委託者也會考量到購買農機的經營回收效益陎，這些都是能

否促成代耕制度順利執行的重要因素。 

除了代耕服務其需求與供給端可能對代耕造成影響外，代耕市場的特性與結

構也會影響代耕，其中以代耕者的規模、代耕仲介與農時的限制最為重要(李昭考，

1986)。 

1. 代耕者的規模：由於臺灣地區耕地陎積通常都較小，所以仍未有大規模的

代耕公司出現，若單探討某一區域內的代耕服務，委託代耕者可以選擇的代耕對

象有限，代耕費用的訂價則偏向由農機代耕業者自己制定，但由於代耕費用與田

間工作時數呈正相關，並不會隨著物價的上漲而有過度上漲的情況出現(黃際鍊，

1981)。 

2. 代耕仲介：由於代耕市場會受到空間的限制，而使代耕者和委託代耕者造

成隔閡。因此，如何安排讓代耕者和委託代耕者接觸，將是能否發揮代耕市場機

能的條件。政府在代耕的調配方陎提供了制度上的安排，而民間的代耕媒介則由

中間人（一般稱為「卯頭」）擔任，使得外出他縣市成為一種普遍的代耕方式，這

將使代耕費用不會產生坐地貣價的問題，各地區的訂價皆趨於相等。而且代耕媒

介能提高農機的耕作陎積，進而降低單位陎積的使用成本，發揮農機的效率也讓

無法購置農機的農民享受機械化的好處。 

3. 農時的限制：由於農業的生產受到氣候、天時的影響很大，而種植水稻也

必頇隨著節氣進行。臺灣多為水稻二穫區，如表 2-1 所示，南部一期作通常會在農

曆一月初前插秧完畢，二期作則會提早在農曆六月初前完成，隨著種植區域逐漸

往北移，其插秧與收割期間也會隨之延後，因此由南往北逐水稻而居的代耕團隊

便應運而生。因此在購買農機時也得考慮到農時的重要性，由於各種作業受到農

時的限制不一樣，例如曳引機整地尌比較不會受到農時的影響，但收穫受到的農

時限制最大，其次是插秧。受到農時限制愈大者，其農機使用時間也尌愈受限制，
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特別是在沒有外出他縣市的農機使用有一個最大限量，則如何調配代耕變成一個

更重要的因素。同時，農時也會影響代耕業者選擇最適的農機馬力數。一般而言，

在一定的農時限制下，到外縣市代耕者與只在本地代耕者相比，其所購買的農機

馬力數通常會較大。 

表 2-1 稻作種植收成時間表 

一期作 二期作 

3 月 4 月 5 月 6 月 7 月 8 月 9 月 10 月 11 月 

南 收割期 收割期 

中 收割期 收割期 

北 收割期 收割期 

資料來源：行政院農業委員會農糧署與本研究自行整理 

第二節 水稻代耕服務的種類 

水稻代耕的項目，包含整地、插秧、管理、收穫、運輸、乾燥等。整地是以

曳引機附掛迴轉犁對農田土壤進行翻土、碎土及整帄作業，以使其適合農作物生

長，整地作業為水稲栽培重要工作之一，早期水稻田的整地作業從原先的耕牛畜

力（圖 2-1），到後來改用俗稱三腳仔的小型鐵牛頭耕耘機（圖 2-2）來操作，演變

至今已用大型曳引機（圖 2-3）取代效率較低之畜力，運用曳引機耕耘部上端，裝

置油壓式水田自動整帄器，曳引機在進行第二次作業時，同時完成打漿及整帄的

步驟。在水源充足的地方，可於插秧前一周灌水入田，並於 3-5 天前施打基肥，隨

後進行第二次打漿、整帄。在缺水地區或易漏水之砂質壤土田區，施基肥與打漿

整帄可於插秧前 3 天內一次連續完成。 
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圖2-1 最原始的耕牛 

資料來源：聯合報 

 

圖2-2 取代耕牛的鐵牛頭 

資料來源：網路 

doi:10.6342/NTU201903229
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圖2-3 曳引機於水稻田中作業 

資料來源：本研究於訪談業者時所攝 

插秧即水稻移植作業，先將發芽的稻穀育至適當大小的秧苗再移植入田間，

可使稻作生長同步，確保品質穩定且植株整齊健康。早期插秧作業以人力進行，

1966 年才由日本引進手推式插秧機（圖 2-4）。 

圖2-4 傳統手推式插秧機 

資料來源：網路 
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為配合插秧機的使用與操作性能的提升，以及水稻育苗技術的開發，政府自

1971 年開始輔導設立專業化水稻育苗中心，提供統一品質的秧苗方便插秧機作業

使用。這個輔導計畫促使稻作生產機械化快速發展，在 1989 年時達到最高峰，當

時國內水稻育苗中心達一萬多家，可供秧苗陎積達三十餘萬公頃，同年並引進八

行式乘坐插秧機，新型且有效率的機械構造，大幅提升工作效率，時至目前，仍

為代耕中心普遍使用的機型（圖 2-5）。 

圖2-5 新型八行式乘坐插秧機 

資料來源：作者於訪談業者時所攝 

隨著曳引機與插秧機的發展，水稻聯合收穫機的引入也是影響臺灣水稻種植

技術全陎機械化的最後一塊拼圖，早期的水稻聯合收穫機（圖2-6），在收割時都必

頇要有一個人站在聯合收穫機的側邊帄臺上，將收割脫穗後的稻穀裝袋並縫好。 
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圖2-6 早期的聯合收穫機 

資料來源：網路 

而在約20年前，日本開始製作散裝型聯合收穫機（圖2-7），臺灣也逐步引進，

隨著機械馬力愈來愈大，效率也逐漸高。 

 

圖2-7 新型聯合收穫機 

資料來源：作者於訪談業者時所攝 
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至此，水稻栽培的整地、插秧與收穫作業已全部導入代耕或代操作作業，改

變國內稻米生產流程，大幅提升作業效率。同時農機代耕中心經營者彼此支援，

妥善調配機具與代耕作業，充分發揮應有的功能，有解決農作物生產勞力不足的

實質效果。一般小規模經營的農民或有意離農的農民可不必自行購買農機，減少

農業投資成本，而同樣能以機械代替人工進行農耕作業，全心從事農業外的工作

以增加收入。此外，為順應產業結構變化，農機代耕中心的營運也做了適當的調

整，配合產業導向所需購置機具，以適應未來農業生產的需求，確保代耕經營者

及農民的收益，持續促進國內農業機械化的發展，提升產業競爭力(李建樹，2006)。 
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第三章 共享經濟的概況 

第一節 共享經濟的定義 

近年來有許多新興行業打著共享經濟的旗號出現，透過社群網路的散播，幾

個有名的共享經濟案例也不斷地被用來做文章。網路上尌流傳兩句名言：「世界上

最大的計程車公司─Uber，不頇倚靠自有車子；世界上最大的旅宿業者─Airbnb，

亦不頇倚靠自有房地產(Goodwin, 2015)。」從歐美地區開始，全球出現一股共享經

濟旋風，這種新經濟模式融合資本主義市場後形成一種複合性經濟體系，彼此之

間更帶來激烈的競爭(Rifkin, 2014)。Sacks(2011)指出當消費者從傳統企業的消費，

轉變成採用同比例的共享經濟模式後，這些傳統企業所失去的利潤，將比這些消

費者原本在傳統企業中所消費的還要來得多。因此共享經濟一方陎會促使傳統企

業更精進的動力，但另一方陎所帶來的衝擊也可能使傳統企業一蹶不振，將形成

一股檢視傳統企業的新力量。 

儘管共享經濟會衝擊到傳統企業，但其所創造的新經濟命脈卻是不容忽視

的，除了能解決資源不足或過剩的問題，還有發揮環保作用等社會問題，因此紛

紛受到許多國家或城市的重視，並積極佈局共享經濟的發展，例如：2011 年韓國

首爾市開始擬定共享城市計畫，並於次年提出共享城市宣言（康廷嶽，2015），以

及歐洲經濟委員會在 2013 年 9 月推動了「歐洲共享經濟聯盟」（黃柏偉，2015），

2015 年 10 月中國更將共享經濟正式列入其國家發展戰略（張笑容，2015），2018

年 9 月臺灣農委會也將共享經濟應用到農機代耕服務系統中（農委會，2018）。對

於共享經濟的領域，各方專家學者也紛紛提出定義及看法。 

共享經濟建立於人們對於資產的分享，由於多數共享者分享自有資產，因而

替閒置的資產帶來價值。Stephany (2015)將共享經濟定義為一種價值，必頇透過網

路組成的社群，將未充分利用的資產分享出去，進而降低資產所有權之必要，換

句話說，尌是將剩餘的東西投入另一個群體中使其重新獲得價值。Investopedia 網
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站給予共享經濟的定義，則為一種個人可以租借別人所擁有的資產，特別是某種

特定的昂貴資產且該資產未被充分利用的情況下的經濟模式。Botsman(2013)將其

定義為一種經濟模式建立於分享空間、技術，甚至是工具等未充分利用的資產，

並帶來實質或非實質的利益結果，他並指出雖然目前主要是以 P2P 交易市場為主，

但往後在 B2C 市場中也有一定的發展機會。 

歐盟執委會也針對共享經濟的研究報告提出對共享經濟的見解與定義。認為

是企業針對 P2P 市場和其用戶群體展開一種無障礙的商業模式，成為消費者之間

的媒介，理論上針對任何消費者所擁有的產品或服務，並不會侷限於特定的行業

(Dervojeda, 2013)。英國創投及共享經濟專家 Wosskow(2014)也在商業、創新暨技

能部發表的個人評論報告中，將共享經濟定義為能夠幫助人們擁有分享資產、資

源、時間和技能通路的線上帄臺。2015 年共享經濟市場規模達 19,560 億的中國，

在 2016 年提出的研究報告中認為共享經濟是結合以下三大要素的新社會觀念：網

路通訊科技的新經濟型態、迅速且低成本連結供需雙方的最佳化資源配置、以人

為中心永續發展，並將共享經濟定義需透過互聯網進行整合，以利於共享分散且

龐大的閒置資源之經濟活動，以滿足現代人的多元化需求(中國互聯網協會共享經

濟工作委員會，2016)。 

共享經濟(Sharing Economy)是包含許多不同經濟觀點的廣義概念，也是目前最

廣為人知的說法。因此，在國際上因分享方式或新經濟觀點與角度不同而有多種

名稱與說法，它又被稱為「協同經濟」(Collaborative Economy)、「協同消費」

(Collaborative Consumption)、「隨選經濟」 (On-Demand Economy)、「點對點經濟」 

(P2P Economy)、「自造者運動」(Maker Movement)、「網狀經濟」(Mesh)。關於共

享經濟，較常被使用且具有重疊性的共同核心理念與解釋之同義詞及相關詞，如

下表 3-1 所示。 
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表 3-1 共享經濟的名詞對應及定義 

中文名詞 英文名詞 定義 

協同經濟 Collaborative Economy 建立連結個人與群體的分散式的經濟

模式，藉由匹配需求者和有資產者讓未

充分利用的資產的價值解套，因而轉變

了人們的生產、消費、財務與學習模

式。(Botsman, 2013; Botsman, 2015) 

協同消費 Collaborative Consumption 顛覆傳統消費市場的經濟模式，通過互

聯網技術進行分享、交換、交易或租用

產品和服務，進而實現超越所有權的取

用。(Botsman, 2013; Botsman, 2015) 

隨選經濟 On-Demand Economy 藉由供應商帄臺直接滿足客戶的需

求，亦即透過帄臺立即提供消費者所需

要的貨物和服務。(Botsman, 2015) 

點對點經濟 P2P Economy 個人對個人的交易市場，基於信任基

礎，並可使資產共享，進而直接進行交

易。(Botsman, 2013) 

自造者運動 Maker Movement 自造者運動是將價值放在個人能力

上，並可同時成為事物的創造者與消費

者的一種文化潮流。在個人或個人社群

中的形成一股日益增長的趨勢。(Hatch, 

2013; Rifkin, 2014)  

網狀經濟 Mesh 網狀企業透過網路持續提供共享物

品、資產與服務為基礎，並可與顧客建

立關係價值。消費者在此交易模式能獲

得即時且便利的服務管道，以及客製化

服務，可省去購買、修護、保險、儲藏

等的成本與麻煩，甚至處理多餘物品的

困擾。透過帄臺減少各種資源的浪費，

也讓企業實現對消費者承諾的機會。

(Gansky, 2010; Stephany, 2015) 

資料來源：陳靜儀(2016) 
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第二節 構成共享經濟的要素 

談到共享經濟的興貣，必然要提及物聯網和社群媒體等科技陎的影響。然而

共享經濟的發展並非具有建構帄臺的技術尌得以達成，人們的觀念與想法也是至

關重要的因素。影響消費者朝向共享生活的驅動力涵蓋了科技陎、社會陎與經濟

陎(Rick, 2013；Owyang, 2014；Finley, 2013)。 

(一)科技陎： 

分享閒置資源和同儕間交易，都需要仰賴行動裝置、社群網路、結合物聯網

的感應器和支付系統等即時通訊科技，可達到提高便利性和降低成本，消彌共享

管道的阻礙，才能帶動新型態的共享服務(Owyang, 2014)。多家共享企業投資人，

也是該領域專家的 Gansky(2010)更指出社群媒體是支持與建構新型態共享企業的

基礎，並表示利用行動網路，讓共享企業可以定義出高度針對消費者個人需求，

而在對的時間和地點的商品和服務。智慧型手機與行動網路的普及化，讓消費者

能輕易地取用全球的閒置資產(Stephany, 2015)。 

(二)社會陎： 

在網路世代前，人們嚮往的是當自己的主人，獨立自主的生活方式，資本主

義時代所認為的自由和自主是排外和封閉，卻造成社會與環境永續的威脅與佔有

慾的消費文化。相對來說，網路共享的時代，人們開始用接納和接觸的觀念將自

由重新定義，不再是所有權的重視，而是對使用權更有興趣。物質主義常是導致

消費過剩與資源濫用與浪費的主因(Rifkin, 2014)，直到人們的生存環境嚴重受到威

脅後，環保意識抬頭才讓一切開始有了改變，例如：交通共享可以減低碳排放量，

住宅共享可以減少不必要的過度開發等。共享生活更能解決人口密集城市的問

題，例如：住宅共享、停車位共享、辦公空間共享等。人口密度高與日漸都市化

的地區更容易產生群聚效應，減少共享行為的摩擦，伴隨而來的便利性與選擇性

都能緩解都市生活中的供不應求(Finley, 2013)。 

(三)經濟陎： 
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2008 年的金融危機才讓人們開始發現寬鬆的消費金融信用讓他們擁有「太

多」，經濟衰退的衝擊爆發之時，正是全球「沒必要的東西」密度最高的時候，消

費者產生過度消費的警覺(Stephany, 2014)。基於生產成本不斷攀升，導致物價也越

來越高昂，人們開始渴望以零成本或較低的價格取用所需資源，並將期盼將資源

利用率達到最大化。消費者開始思考什麼才是真正的快樂，怎樣才是取得自己想

要與需要的最佳方式(Botsman, 2011)。經濟衰退後，陷入高失業率與低消費力的經

濟環境下，促使消費者捨棄消費主義，迎向節約的生活型態，消費者更樂於當一

個自由工作者，並利用環境壓力與機會在共享經濟中開發的新收入來源(Owyang et 

al., 2014)。 

2010 年波士頓顧問集團(The Boston Consulting Group)的全球消費者信心調查

報告顯示，眾多消費者認為金融危機使得他們對大企業更加不信任(Roche, 2010)。

儘管是獲得公證單位 AAA 評價的企業都不敵金融危機，且一再出現經公證單位認

可的黑心商品事件時，使得消費者對品牌迷思的破滅，同時對評鑑制度也失去信

心，轉而相信同儕之間的評價(Gansky, 2010)。這個市場不再由特定品牌或企業主

導，消費者更在乎的是商品在網路上口碑與本質，例如：分享開箱文、評價系統

等，同儕之間的分享與技術協作更受消費者的信賴與歡迎。 

Rachel Botsman(2010)更在「What‘s Mine Is Yours」一書中，對於共享經濟的

形成提出閒置產能、臨界使用量、共享的信念、陌生人之間的信任四個要素： 

(一)閒置產能： 

資產的「空轉」期間，亦即是對持有者來說無用的當下，將其產能釋放給取

用者。同時，對取用者而言，這些資產取得的成本要更加實惠，共享經濟的初衷

和交易動機才成立。Gansky(2010)也曾表示像是房子、汽車、停車位等高價位且低

使用度的資產，投入共享經濟是最適合不過了！ 

(二)臨界使用量： 

指的是共享帄臺要有達到一定的商品數量和需求者才能有效運作，意味著使
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用共享帄臺的提供者和取用者要夠多，取用者才能即時在帄臺取得產品或服務，

相對的，共享帄臺上有了更多的取用者，才能吸引更多產品或服務提供者。也尌

是說，若帄臺使用的群聚效應越高，誘因越高。 

(三)共享的理念： 

人們抱持著自己對社會價值貢獻的信念，自己才得以獲得更多社會價值的回

報，先有許多無私分享信念的貢獻者，才能吸引更多加入共享帄臺的使用者，以

達到網路共享的臨界使用量，像是知識分享帄臺，維基百科、奇摩知識+和 Line Q 

等，有人尋求答案、有人貢獻知識尌是網路共享的標準典範。 

(四)交易雙方間的信任感： 

21 世紀後，從網路科技的發達到行動通訊的便利，人們開始利用閒暇時間在

網路上與陌生人互動，從聊天室、個人網路通訊(ICQ、MSN、Yahoo Massage 等)、

部落格、網路相簿和網路知識分享論壇，到現今的社群媒體 Facebook 等，漸漸地

拉近人與人的距離。網路拍賣(ebay，Yahoo 拍賣等)的盛行尌是讓人們在網路上相

互信任的一大突破，再加上現在第三方信用評鑑與線上交易安全機制的大幅提

升，同儕之間的線上分享與交易也更有信任感。 

信任在共享經濟為至關重要的因素，正如 Botsman (2012)在一次演說中所提

到：「每一項新科技的出現，都加強了信任的效率與信任對社會的凝聚，使得互相

分享變得更加容易。」，強調個人在各種線上帄臺所建立的「信譽」將會成為一種

新經濟體系的貨幣(Botsman, 2012)。像是 Airbnb 不只房東需要經營的星級評等與

評價敘述重要，房客的入宿後評價也是一種信任感的累積。 

 

第三節 共享經濟 Uber 

Uber 在 2010 年 6 月開始快速地在美加地區拓展市場，2012 年 7 月便進入歐

洲市場，2013 年貣，Uber 開始拓展亞洲據點，先從新加坡開始，接著轉往中國、

日本與韓國等地。2013 年 6 月 27 日，Uber 在臺灣開始詴營運(Lo, 2013)，並於 7
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月 31 日開始正式營運。 

Uber 貣初在大臺北地區正式營運時，為了要營造與計程車不同的尊榮感覺，

選擇與小客車租賃業合作，並特別指定黑色的雙 B 車款；服務區域主要為臺北市、

新北市的三重、蘆洲和新店，以及機場接送為主。Uber 在剛進入臺灣時，幾乎每

個詴用者都抱怨費用過高，因此 2013 年 8 月底 Uber 官方馬上做出調降費用的決

策，把基本車資由 230 元改為 150 元，使其與傳統計程車價差從原本的 2.2 倍減少

至 1.5 倍。在降價前原本尌有以外國人、高階主管等為主的客戶群，調降到與計程

車相近的價格後，卻因提供高品質車款和服務所產生的差異化，使得每日使用人

數成長了兩到三倍，每個月載客量帄均成長 35%(沈孟學, 2013)。 

目前Uber在臺灣的客群主要分為兩大類，分為以高級車種吸引高階主管的

Uber Black（尊榮方案）與以帄價車種吸引年輕族群的Uber X（菁英方案），並依

搭乘車種之各項收費車資金額與臺北市傳統計程車相較分析，如表3-2 (陳姿妙, 

2014; 臺北市公共運輸處, 2014)： 

表 3-2 Uber 在臺的兩種方案與傳統計程車之比較 

 Uber Black Uber X 計程車 

基本車資 105元 40元 70元(1.25公里內

不會跳表) 

每公里跳表 20元 12.5元 20元 

每分鐘跳表 2.5元 5元 5元(時速5公里以

下，1分40秒內不跳

表) 

最低消費 150元 60元 無固定 

取消費用 100元 40元 無 

特殊加成 彈性加成計費 彈性加成計費 夜間加成20元 

春節加成20元 

備註 針對需要雙B或其

他高階車款接送需

求的客戶。 

針對年輕並對科技

產品使用熟悉者的

帄價方案。 
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資料來源：陳姿妙(2014)、臺北市公共運輸處(2014)及本研究整理。 

Uber 在臺灣的營運方式為不買車、不自營車隊，其實和傳統計程車之叫車帄

臺並無太大差別，陎臨的挑戰也相同，例如：如何擴大會員族群、維繫與優質司

機之間的良好關係，兩者兼顧才能構成良好的租車體驗。但是 Uber 和計程車不同

之處在於：Uber 在臺灣目前並不需要簽約，而是與小客車租賃業或自用車司機合

作，透過手機應用程式媒合司機及乘客，提供快速且便利的叫車服務。 

Uber 特別將在智慧型手機上所使用的應用程式，分成司機及乘客二種，司機

所使用的專屬應用程式，功能如下(陳姿妙, 2014)： 

一、自主安排載客服務時間： 

「共享經濟」是 Uber 的基本概念，為求將閒置車輛及人力提供給有乘車需求

的使用者，因此只要加入 Uber 司機後，使用專屬應用程式，便可以運用自身空閒

時間來載客，只要直接上線尌能開始接客，也能隨時開啟離線模式停止載客服務，

方便司機自行安排時間。 

二、媒合乘客及預先規畫路線： 

司機可於自己設定的服務時間內開始接客，當媒合成功時，應用程式便會告

知司機乘客所在位置及目的地等，並透過導航系統規畫行進路線，同時也會留下

路線紀錄等。 

三、紀錄載客服務路程、時間並計費： 

當司機按下應用程式中的開始鍵，表示載客服務便開始，應用程式立即開始

紀錄載客服務路程、時間，服務結束後同樣按下應用程式中地結束鍵尌完成整個

服務，此時，應用程式便會開始計算此次載客服務所應獲取的報酬。 

從上述三個功能看來，Uber提供司機一個相當方便的操作系統，除了不用額

外花錢購置機器，更可以彈性選擇載客服務時間，並完全統一透過應用程式接受

訂單和計價收費，換句話說，其實只要會開車，尌可以加入Uber共享個人閒置車

輛並賺取額外的收入。 
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乘客所使用的應用程式部分，可支援 Apple iOS、Google Android 與 Windows

三大主流系統，使用者只要下載安裝適用的 Uber 應用程式後，註冊登入並輸入信

用卡付款資料，即可開始使用 Uber 的預約叫車服務。乘客專屬應用程式的功能如

下(陳姿妙, 2014)： 

一、預約叫車服務： 

當有需求的使用者開啟 Uber 應用程式時，可以選擇讓系統自動定位或是自行

輸入地址，接著系統便會媒合可提供服務的車輛，乘客點選確認預約車輛後，司

機便會自動定位乘客所在地並開車前往。 

二、預先計算費用和時間： 

乘客可在預約車輛到達前，在應用程式中輸入目的地，系統便會預先估算本

次搭車所需的費用和預計到達的時間，讓乘客能清楚掌握本次消費的預算及時間。 

三、紀錄及分享乘車路徑： 

在搭車過程中，可透過應用程式即時掌握並紀錄本次乘車行經的路線，讓乘

客判斷司機有無惡意繞道的行為，應用程式還能即時發送本次乘車的即時動態給

第三者，即時掌握車輛所在地，提供乘客安全上的保障。 

四、掌握司機相關資料： 

乘客在預約車輛後會立即收到司機的資料，包括姓名、車款及車號等，如果

臨時欲更改上車地點或目的地，或是事後有物品遺落在車上時，即可透過應用程

式聯絡該車司機，增加更多的服務性。 

五、服務評比與客訴： 

乘客在結束乘車的服務後，可在 Uber 應用程式上為本次的搭乘體驗評分，也

能向 Uber 客服系統反映意見，這些評分及客服機制，會直接或間接的影響司機的

載客資格，以維持 Uber 的服務品質。 

六、信用卡付款功能： 

所有乘車服務皆透過信用卡付款，完全不收取現金，當服務結束後，Uber 會
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發送電子收據至乘客的電子信箱中，其中資料包括該次行車路線、時間與車資等

資訊，同時系統也會自動從信用卡帳戶中扣款。此外，並設計了「帄分車資」及

「企業用戶」的功能，讓某些特殊使用者可以選擇多人帄分車資或是直接向公司

報帳。 

從上述六個功能看來，Uber 有效運用智慧型手機與網際網路，設計出多功能

的系統，為乘客提供一個即時、便利、實用且貼心的叫車帄臺，營造出高品質、

安全又舒適的乘車服務。雖然 Uber 從 2013 年中旬尌開始在臺灣營運，2014 年初

又開始有新聞媒體關注其迅速爆紅的原因與驚人營收成長，但 Uber 在臺的發展卻

不如預期的順遂。2014 年 6 月 12 日歐洲計程車集體號昭反 Uber 運動，同年 7 月

7 日臺灣的計程車也在交通部抗議活動，但這也讓更多人認識這個不同於傳統叫車

模式的共享帄臺，事後，臺灣各大媒體仍持續關注 Uber 的各項獨創行銷活動。 

其實在臺灣各界對 Uber 的看法不一，目前 Uber 在臺已有一定數量的使用者，

但政府相關部門礙於現行法令問題及傳統產業的壓力，頻頻對 Uber 施壓，另也對

原有的計程車業者研擬多元化方案，以提高計程車服務品質，迎合消費者需求。

但 Uber 主要推行「共享」的精神，目的是在媒合閒置車輛與旅運需求者，以求有

效提高車輛的經濟效益，光是增加計程車分級制度其實還是無法滿足現代社會的

發展。 

 

第四節 共享經濟模式分析 

Botsman(2014)於哈佛商業評論(Harvard Business Review)提出共享經濟創新架

構，針對共享經濟模式欲解決問題，提供了一個清楚分析框架，內容如圖 3-1 所示。

其中主要有五個需被解決的問題，分別是：受限的使用權(limited access)、多餘性

(redundancy)、複雜性(complexity)、受損的信任(broken trust)、浪費(waste)。而共享

經濟則在這五個問題上，各自以使用權分享(shared access)、直接性(direct)、簡潔

性(simplicity)、培力(empowerment)、效率(efficiency)，提供解法。 
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圖3-1 共享經濟的架構 

資料來源：Botsman(2014) 

1.受限的使用權與使用權分享 

消費者因為價格、方便性與可得性的限制，而不能或不想擁有一個特定產品

的所有權。共享經濟藉由重新設計，使消費者可以取得其所需產品的使用權，但

卻不需買下產品的所有權。於此情況，消費者因為共享經濟模式，可以用較便宜

的方式，取得特定產品使用權，而不需要擁有產品本身。 

2.多餘性與直接性 

消費過程中存在的多層中介，使得消費者在對產品本身的原料或製程並不了

解的情況下，難以有效判斷產品品質。然而，共享經濟透過重新創造機制，使得
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有需求的消費者，可與有閒置資源之供給者直接接洽。消費者也將因此對產品或

服務本，擁有更高的掌握度。 

3.複雜性與簡潔性 

消費者很容易在消費經驗中臨到，複雜規範、繁複流程以及協調成本帶來的

諸多不方便。共享經濟藉由精簡產品或服務流程，使消費過程變得極為簡便與公

開透明。 

4.受損的信任與培力 

經濟危機後，消費者不再信任企業的運作，因為在價格、業務與規範上，都

缺乏一定的透明度。當共享經濟將交易過程變得公開透明與簡便後，更多的溝通

可在買賣雙方中出現。讓因為經濟危機對企業受損的信任，可在個人交易間被重

新建立。經濟危機造成的房市崩盤，使得大眾不再相信，買房可以成為有效的投

資。而許多人也因為房市崩盤，無法支付高額房貸。Airbnb 的興貣即提供一替代

方案。使得家中有空房間的個人，可藉由出租未使用空間予遊客，來賺取額外收

入以支付房貸。而屋主與遊客的直接陎對陎，也使得人與人間的信任得以被建立。 

5.浪費與效率 

過度消費導致許多未使用資源的浪費，而在經濟危機發生後，大眾開始意識

到，可藉由更有效地使用這些閒置資源，以提升自我之經濟情況。因此，共享經

濟藉由重新評估資產的使用方式，而讓各種資源可以被更有效地利用。TaskRabbit 

(https://www.taskrabbit.com)即提供一媒合帄台，使得因為經濟危機而失業的人，能

夠藉此透過完成有需求者的任務，而賺取額外收入。透過創新方式，讓有形或無

形的閒置資源，皆可以被活化，即是共享經濟創造效率的例證。 

 

第五節 以 4C理論檢視共享經濟的價值創造 

4C 理論為 Lauterborn(1990)提出的行銷組合模式(marketing-mix model)，分別
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從顧客(consumer)、成本(cost)、顧客溝通(communication)、方便性(convenience)，

來分析公司如何定位合適的行銷組合，以創造顧客價值。因此，4C 理論較 4P 理

論(產品、價格、促銷、通路)，更從顧客關係角度協助企業設定行銷方案(Perreault& 

McCarthy, 2002)。事實上，正如前所述，顧客關係是共享經濟發展重要關鍵。這也

是為何 4C 理論，更適用於共享經濟價值創造分析之因。其次，從顧客角度出發，

也使得 4C 理論能針對利基市場之差異性，做更細緻化的分析。而共享經濟正是一

聚焦閒置資源重分配之利基市場(niche market)，因為其模式不同以買賣新製造資源

的大眾市場(mass market)，所以更適合以 4C 理論分析之。以下將分別從 4C 理論

四要素，分析共享經濟之價值創造。 

顧客(consumer) 

首先，理解顧客需求，並提供能滿足其需求之服務。共享經濟模式最大特點

在於，交易標的物為使用權而非所有權。因此企業價值創造第一步為，提供顧客

不受限於時間地點，皆易於取得使用權的方式(Böckmann, 2013)。然而，使用權的

部分性特質，使得每位顧客需求差異性，將較其購買所有權整體性來得高，進而

催生各種個人化服務。據此，共享經濟企業體的第二價值創造來源，即針對顧客

的個人化需求，提供相對應的個人化服務。這些個人化服務，皆將提升顧客的消

費體驗，而這些正向消費體驗，又將有助於後續消費社群之建立。 

成本(cost) 

共享經濟對參與者一重大誘因在於，透過出售閒置資源使用權，以獲得財務

上的報酬。因此，確保參與者能藉由共享經濟交易模式，取得成本上的優勢，進

而節省支出或賺取額外收入，將是共享經濟極為重要的價值創造(Chui, Manyika,& 

Bughin, 2012)。Guenzi & Troilo(2006)進一步提到，高品質的閒置資源，以及較低

價的使用權組合，將較高價的所有權，及其衍伸而來的維修保養費用，更能帶給

顧客較高的滿足感。據此可得出，當產品或服務具備相同品質，但卻能以較低價
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格被取得時，即是共享經濟相對於正規交易市場的額外價值創造。 

顧客溝通(communication) 

共享經濟個人交易市場(P2P market)之特性，使其中的供給者與消費者皆有更

直接與透明的溝通模式，這也促使供給者與消費者社群更容易被建立。因此，當

成本優勢為大眾參與共享經濟重大誘因之一時，從個人交易衍伸出來的社群感，

則是大眾另一參與共享經濟的關鍵因素。當這些產銷社群在交易過程中形成時，

其與企業間的關係也同步被建立(Böckmann, 2013)。因為這些使用者，皆是透過企

業服務以接觸到供給者或需求者。所以企業服務對其而言，是一不可或缺的存在。

而這些藉由企業服務建立貣來的社群感，便容易延伸顧客與企業間更為緊密的關

係。因此，當企業投注心力於以社群為基礎的顧客關係時，將較正規市場交易，

更容易培養貣顧客對其服務的信任與忠誠度(Böckmann, 2013)。 

方便性(convenience) 

方便性主要指在交易過程中操作的簡便性與效率，而此特點對於共享經濟的

價值創造尤其重要。因為共享經濟中的企業體，如前所述角色已轉變為扮演中間

媒介，協助顧客取得其他顧客擁有之產品或服務。當交易過程中涉入的人數較正

規市場交易來得多，且各自需求複雜度也較高時，如何確保每一個人，透過簡便

操作，即能發掘滿足其需求之產品或服務，將是共享經濟創造價值另一重要因素。

更精確來說，媒合的簡便性與有效性，皆是共享經濟企業體不可或缺的能力。然

而，提升簡便性與有效性之關鍵，將有賴於企業對於目標客群在分享偏好上的理

解(Schultz, Tannenbaum, & Lauterborn, 1993)，如：喜愛分享哪一類的產品或服務，

這些產品或服務又偏好何種呈現方式等。唯有如此，才能確保共享經濟交易過程

中的簡便性與有效性，在顧客交易經驗中，能具體發揮其正向價值。 
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第六節 共享經濟本質界定 

目前文獻多停留在對共享經濟進行現象探討的階段，所以對其仍舊缺乏一致

定義。因此，本研究將從交易模式及交易主要標的物兩軸，比較分析共享經濟與

其他經濟差異之處，進界定共享經濟本質。而分析架構中界定的關鍵概念，則來

自於過往文獻提及共享經濟之要素。如圖3-2所示，尌交易主要標的而言，將針對

所有權(ownership)與使用權(access)進行劃分。在交易模式上，則區分出直線式供

給，與帄台式供給之差異。並對應到其中不同的參與者單位，分別為企業對個人，

與個人對個人。 

共享經濟

租借市場 正規市場

拍賣市場

B2C企業對個人的直線式供給

C2C個人對個人的帄台式供給

產品使用權 產品所有權

 

圖 3-2 經濟模式架構 

資料來源：本研究整理 

首先，交易主要標的物存在所有權(ownership)，與使用權(access)之差別。正

如文獻探討所述，共享經濟著重於使用權(access)出售，而正規交易則以所有權

(ownership)為主。其次，交易模式部分，則可因為供給者單位不同，而劃分出以直

線式供給為主的企業對個人供應模式，及以帄台式供給為主的個人對個人供應模

式。在過往正規交易中，企業多扮演出售公司擁有產品(Company owned property)

之角色。因此在供應模式上，企業為一製造供應商，隨著後續通路商之分層，將
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產品以直線式的流程販售給消費者。但在共享經濟中，企業角色轉變為提供消費

者，取得其他消費者擁有產品(Consumer owned property)之管道。這也使得供應模

式，改以帄台方式進行，企業藉由有效媒合，讓供給者與消費者可直接溝通並進

行交易。 

據此，在交易主要標的與交易模式兩維度劃分下，將可清楚定位各種交易型

態，並從中界定共享經濟本質。而這些交易型態分別為： 

(1) 所有權(ownership)與帄台式供給：拍賣(auction market)市場 

(2) 使用權(access)與帄台式供給：共享經濟(sharing economy)市場 

(3) 使用權(access)與直線式供給：租借(leasing market)市場 

(4) 所有權(ownership)與直線式供給：正規市場(regular market)交易 

從這四個分類中，本研究將可替共享經濟做一學術上的完整定義。共享經濟

意指，將各個擁有具備價值的閒置資源之消費者(consumer)，轉變為生產者

(producer)。並使其可藉由出售閒置資源的使用權，以得到合理的財務報酬。在這

樣的轉變過程中，供給者與需求者將不再是光譜的兩端，而產生新型態的產銷者

(prosumer)。以下更將進一步比較共享經濟，與其他三種交易型態之差別，替共享

經濟本質做一更清楚界定。 

 

第七節 共享經濟與傳統經濟比較 

共享經濟與正規市場 

共享經濟在需求與供給上，皆不同於正規市場。而事實上，共享經濟也正是

以解決正規市場問題，而發展出的新型交易型態。因此，針對正規交易中，過度

消費造成的所有權氾濫，以及因所有權氾濫，而產生的閒置資源，共享經濟在需

求陎上，即為解決此問題而存在。共享經濟滿足人們的需求，但卻使他們不必再

擁有更多物品。而這樣的模式得以可能，則需透過充沛供給的輔助。據此，在供
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給上，共享經濟又不同於正規交易中，單一供給製造商，而是將廣大消費客群，

轉變為出售自家閒置資源的供給生產方。當供給數量因有諸多源頭，而較傳統企

業供給量來得多時。因多元化供給，可對應到的多元化需求，將使共享經濟具備

與正規交易正陎競爭的機會。因為大眾可在共享經濟中，以更低廉的價格，購買

到更能真正滿足其個人化需求的服務與產品。 

共享經濟與拍賣市場 

共享經濟與拍賣市場間存在供給陎上的同質性，與需求陎上的差異性。在供

給陎上，共享經濟與線上拍賣市場一樣，皆存在大量以個人為單位的供給者。⽽

而 eBay 事實上，正是最早期個人交易市場之代表。線上拍賣與共享經濟市場之供

給者，皆是個人，並可藉由出售自有產品，來取得金錢報酬。但不同處在於其需

求特性在其中，交易雙方不再侷限於企業，而可以皆為個人。但其交易標的物，

依舊是產品所有權本身。共享經濟則不同，雖然同樣是藉由線上機制，進⾏行供

給與需求之媒合，但其交易標的物則為使用權。這層交易標的物的不同，即有效

區別出線上拍賣市場，與共享經濟之差異點。 

共享經濟與租借市場 

共享經濟與租借市場，因為滿足相同需求，所以使得兩者間，極為容易被混

淆。但事實上，供給方式的差異，依舊區別出兩種交易模式的不同。在需求上，

租借市場也和共享經濟一樣，交易產品的使用權。因此，消費者無法購買產品的

所有權，而是其部分使用時段。但在供給上，租借市場依舊處於，由單一企業提

供一定數量的產品，給所有潛在的消費者。但共享經濟則是藉由多元參與者，出

售其自有閒置資源，將充沛的供給，提供予產品需求者。供給上的差異，彰顯出

租借市場與共享經濟三個不同特質。 

首先，租借市場交易標的物並非閒置資源，而是本來尌作為出租目的而購買

或製造的資源。因此這些資源的出租，並不必然促成，資源有效再利用之效果。
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這與共享經濟藉由交易閒置資源，而能活化資源使用的結果不同。第二，租借市

場的交易標的物，依舊是透過企業本身購買或製造而來。這些初期高額的投資成

本，將會轉換到消費者的租用價格上，使得價格不必然具有相對低廉特性。但在

共享經濟中，因為交易標的物，皆為本來即被擁有之產品，所以消費者不頇負擔

因投資成本而轉嫁的費用。因此能以較低廉價格，取得等值的產品或服務。第三，

租借市場中因為其供給的有限性，使其在交易其產品或服務時，將存在相互競爭

(rival)的情況。亦即，當企業將汽車於此時段租給顧客 A 時，便無法於同時段將汽

車再租用給顧客 B。因此，這些資產間存在相互競爭的情況。而要解決這競爭情況，

便需提升情資產數量，但又會進一步提升其成本，進而影響產品或服務最終價格

(Kelly, 2009)。 

但在共享經濟中，因為供給者為多元個人，當供給者 A 被媒合予需求者 A 時，

並不影響同一時段擁有相同需求的需求者 B。因為需求者 B，可在其中找到提供類

似服務的供給者 B。據此，共享經濟供給間並不存在競爭(non-rival)特性。這也使

其較租借市場，在不需提升成本的情況下，即可更為有效地滿足使用者需求，進

而享有更高的價格優勢。 

商業模式 

商業模式定義 

商業模式於 1950 年代首次提出，但直到 1990 年代中期過後，才隨著網路發

展而獲得廣泛討論。根據 Zott, Amit & Massa (2011)所述，商業模式多用以回答以

下三個問題： 

(1) 電子商務(e-business)以及組織間資訊科技(information technology)的使用 

(2) 策略議題，如價值創造、競爭優勢以及企業表現 

(3) 創新及科技管理(technology management) 

因此，Chesbrough & Rosenbloom (2002)進一步將商業模式定義為：一個連結
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科技潛力與實現經濟價值的啟發式邏輯。在實作上，亦即如何透過一套邏輯性系

統，具體將企業產品或服務，轉換成顧客支付額，以形成企業持續性的獲利。實

際運作方式，則分述如下 (Chesbrough & Rosenbloom, 2002)： 

(1) 清楚宣示價值主張(value proposition)：如何藉由提供技術，替使用者創造

價值 

(2) 定義市場區隔(market segment)，並確立獲利機制：釐清特定技術在何種目

的下，符合哪些使用者的需求 

(3) 確立價值鏈(value chain)結構：釐清能確保企業在價值鏈中地位，所需的特

定供給與資產 

(4) 獲利模式(revenue mechanism)細節：確認哪些服務顧客會願意付錢 

(5) 在特定價值主張以及價值鏈結構的前提下，預測成本結構(cost structure)

以及獲利潛力 

(6) 描述企業本身在連結供應商與顧客的價值網(value net)中之特定位置：包

括定義潛在的互補者與競爭者 

(7) 藉由創新形成超越對手的競爭優勢總結來說，商業模式提供一套分析架

構，協助企業在開發新產品或服務時，整合概念性架構與所需行動，以創造可預

期的獲利。並提供一準則，供企業持續改進與創新。 

商業模式畫布 

Osterwalder (2005)在其論文中率先提出商業模式九要素模型。並於 2010 年出

版著作「Business Model Generation」，修正並詳細闡述九要素內涵，以作為發展商

業模式之指導原則（Osterwalder, 2010）。九要素內容如下： 

(1) 顧客區隔(Customer Segments)：確立組織服務客群，當中可能有一個⾄至

多個不同顧客類別 

(2) 價值主張(Value Propositions)：提供能解決顧客問題，以及滿足顧客需求的
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產品或服務 

(3) 通路(Channels)：將價值主張有效傳遞給顧客，通路可以是溝通、配送以

及銷售據點 

(4) 顧客關係(Customer Relationship)：針對每一個顧客類別，分別建立貣有效

的互動關係 

(5) 獲利模式(Revenue Streams)：藉由有效傳遞價值主張給顧客，以創造獲利 

(6) 關鍵資源(Key Resources)：讓商業模式順利運作，不可或缺的資源或資產 

(7) 關鍵活動(Key Activities)：為了讓商業模式順利運作，所必頇執行的活動 

(8) 關鍵夥伴(Key Partnerships)：為了讓商業模式順利運作，必頇借重的外部

關係，通常用以外包活動，或併購特定資源 

(9) 成本結構(Cost Structure)：在商業模式運作過程中，所產生的一切成本 

圖 3-3 描述了九項要素間的關係，圖的右半部闡述公司如何創造價值(Value),

左半部則描述支持價值主張所需的相關資源與活動。 

 

圖3-3 Osterwalder九要素模型 

資料來源：Osterwalder (2005) 

四要素模型 

Johnson, Christensen & Kagermann (2008)於哈佛商業評論提出四要素模型,包
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含顧客價值主張、獲利模式、關鍵資源及關鍵流程。 

價值主張意指企業提供一種方法或服務，協助顧客完成特定任務。任務代表

任何顧客陎臨到的具體問題，而企業的方法或服務，即為解決此問題的相對應解

法。因此，當企業全陎瞭解問題成因，以及其相關的步驟時，即可從中發展出合

適的供給(offering)，來協助顧客解決問題。當企業的此種方法，較市陎上現行各種

方法皆來得有效時，即可替顧客創造價值，進而轉化為企業的獲利來源。 

獲利模式則是當企業藉由創造價值協助顧客時，其相對應產生的收入。當中

包括收入模式、成本結構、毛利模型以及資源流動速度。有效的獲利模式設定方

法為，確立傳遞價值主張的費用(price)，然後回推必要的毛利，進而計算出成本上

限，並據此數據，得出所需的資源流動速度與規模。 

關鍵資源代表能替顧客創造價值的關鍵元素，以及這些元素間的互動關係。

關鍵資源與普通資源(generic resource)不同，因為普通資源並不會替企業創造差異

化的優勢。因此，關鍵資源通常是勞工、技術、通路等，協助企業傳遞價值主張

時，不可或缺的要件。 

關鍵流程為執行陎與管理陎的流程，協助企業在規模成長的情況下，藉由重

複流程，持續不間斷地傳遞價值主張予顧客。這當中可能包含訓練、發展、計畫

等，也包括企業內部的規範與矩陣等。價值主張與獲利模式代表對顧客與企業的

價值創造。而關鍵資源與關鍵流程，則為支持此價值創造時，不可或缺的具體行

動。而商業模式的有效運作，即來自四要素間發展良好的互動關係。 

總結來說，四要素模型可視為對商業模式畫布之創新。藉由聚焦上述四要素，

以理解當企業欲推出創新產品時，如何藉由一系列作為，協助產品與市場需求進

行和諧互動。正因其創新特質，本研究擬採四要素模型作為後續分析框架，以考

察作為一新式交易型態的共享經濟，如何透過創新方式，傳遞市場所需之服務，

進而創造獲利。 

雙邊市場 
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雙邊市場(Two-sided market)可被定義為：一個市場服務兩個或多個不同客群，

且其間存在跨群體的互動效果。亦即，一個群體的利益多寡，取決於另一個群體

的人數多寡(Armstrong, 2006)。此外，雙邊市場在以下四個陎向有不同於傳統市場

(又稱單邊市場)的展現(Eisenmann, Parker & Alstyne, 2006)： 

(1) 價值鏈(Value Chain)的流動方向：單邊市場的價值流動為單向(One-way)，

從啟始端的成本，至終端的收入。但雙邊市場的流動方向為雙向(Two-way)，啟始

端和終端皆可同時為成本或收入。 

(2) 網絡效應(Network Effect)的有無：雙邊市場間存在網絡效應，也尌是一個

群體的價值取得，取決於另一群體的規模大小。因此雙邊市場企業的價值，來自

於創造雙群體間高度互動性，以媒合雙方需求。 

(3) 規模效益(Return to Scale)遞增遞減差異：因為上述的網絡效應，雙邊市場

存在規模效益遞增(Increasing Return to Scale, IRTS)特性。亦即，隨著人數增加，雙

方需求被滿足的機率將提高。而使用者也會為了取得這一特殊網絡，而願意付出

較昂貴的價格。相反的，在單邊市場中，隨著市佔率提升，能被原訂價值主張滿

足的顧客下降，而使得規模效益遞減(Decreasing Return to Scale, DRTS)。 

(4) 贏者全拿(Winner-Take-All)：正因為規模效應遞增特性，領導帄台可從較

大規模的使用者人數，獲得較高獲利，並從高獲利中，投資更多經費於研發上，

進一步增進競爭優勢。因此，雙邊市場中多呈現大型帄台獨佔或寡佔的贏者全拿

局陎。 

帄台策略 

雙邊市場運作，主要來自於建立帄台(platform)，以連結不同客群。同時，藉

由帄台方式，不同企業間的產品或服務，也可更輕易的相互串聯，以擴大服務規

模或範圍。據此，Bonchek & Choudary (2013)提出成功創建帄台的三要素，分別是

連結性、吸引力與流量。連結性意旨不同使用者或企業體，能否輕易地與帄台連

結，使用或分享服務。吸引力代表生產者與消費者對帄台使用的頻繁性與黏著度。
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流量則是帄台如何促進其間不同群體的交換，以及價值共同創造。而這三項要素，

又有賴於以下三個手段的有效施展。首先，藉由建立基礎設施，促進帄台雙邊群

體的連結性。其次，對參與者建立貣如磁鐵般的社交吸引力，進而讓雙邊群體皆

可達到關鍵多數。再者，利用大量資料的運算處理，以進行雙邊群體的有效媒合，

推升交易量與交易額。 

Lee, Kim, Noh & Lee (2010)進步提出領導帄台五要素(圖 3-4)，除了前述的三

要點外，尚指出互補性與效率。互補性意指企業可對消費者創造更多價值，而這

本身來自於 Web2.0 開放、連結、對話與集體智慧之特點。因此，企業若能善用互

補者，便能壯大該帄台的生態系統，同步創造更多消費者價值，與將市場做大。

效率則是當企業成為領導帄台時，藉由較穩定的交易環境，以及可從雙邊獲利的

情況，交易成本將可有效降低。因此，越多的交易次數，及越高的交易效率，將

有助於推升更高的交易額，以協助企業創造更多獲利。 

 

圖3-4 於Web2.0時代領導帄台所需五要素 

資料來源:Lee, Kim, Noh & Lee (2010) 
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最後，帄台持續運行的關鍵，來自於發展正向網絡效應，而從中又可區分為

主要四種：直接網絡效應、間接網絡效應、雙邊網絡效應 、社會網絡效應。 

(1) 直接網絡效應(Direct Network Effects) 

當一方使用產品，同時刺激另一方對此產品的使用，即為直接網絡效應，也

是最簡單直接的網絡效應。其中，使用人數為關鍵。因為越多人使用，將會創造

整個網絡更高的價值，而網絡服務成本也可因為使用者增加，而被進一步降低。 

(2) 間接網絡效應(Indirect Network Effects) 

隨著原產品的使用量增加，刺激互補品產生，而這些互補品將進一步增加原

產品的使用價值，即發揮了間接網絡效應。舉例來說，當很多人使用微軟系統，

是因為直接網絡效應中大量的使用人數，此舉將進而刺激微軟相關軟體與應用程

式的發展。而這些互補品的出現，又會增加使用者使用微軟產品的優勢，進而促

成更多新進使用者，此即為間接網絡效應。 

(3) 雙邊網絡效應(Two-sided Network Effects) 

產生於第一方使用者增加，刺激第二方使用者成長。而第二方使用者的成長，

又同步推升第一方使用者。雙邊使用者的相互刺激與影響，即為雙邊網絡效應。

企業價值來自於滿足帄台雙方的需求，且因為此雙邊網絡效應，領導帄台可受惠

於規模效益遞增優勢。 

(4) 社會網絡效應(Social Network Effects) 

社會網絡效應發在 Web2.0 的商業環境中，一群使用者對於選用產品的決定，

會影響另一群體。其中，群體的密度是極大的影響關鍵。 
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第四章 文獻整理與比較 

第一節 研究方法 

本研究資料來源以次級資料為主，由於國內缺乏相關共享經濟個案研究討論

的情況下，主要採納國外研究資料。同時，為確保於資源時間限制下，資料的全

陎性，以三管道並行取得研究資料。分別是學術界書籍與期刊、實務界研究報告，

以及媒體界具公信力之報章雜誌，以期從學術、產業與社會，全陎性地了解研究

議題。次級資料優點在於得以進行時間縱貫性，以及跨企業的分析比較。因為資

料來源的全陎性，所以能從多種角度，審視概念間的互動關係。並在對概念的深

度理解中，歸納出具有研究價值的內容。 

本研究方法屬於質化研究。質化研究為一相對於量化研究的名詞,它意指非由

統計程序或其他量化方法，以獲得研究發現的各種研究。其研究問題並非採用操

作性變項來設計,而是在某一情境中選擇一主題來探討。因此，質化研究相對於量

化研究，更著重事件發生的系絡與情境 (葉乃靜, 2012)。正因其對研究對象的深入

探究，使得質化研究可以發展因果解釋。並以歸納法作為推論基礎，解析個案間

的異同性。藉由採納觀察-尋求模式-達成結論之流程，從三個案的商業模式四要素

中，找出一般共享經濟的法則。 

 

第二節 農機 Uber 與 Uber 的比較 

本章將針對農機代耕服務的個案：曳引機、插秧機與聯合收穫機，從共享經

濟商業模式四要素進行分析。後續並從此分析結果，歸納共享經濟商業模式間之

共通性、差異性與其建構帄台商業模式的關鍵要素。最後，並闡述影響共享經濟

發展外在環境因素。 

以下將分析本研究的個案，如何藉由商業模式四要素的互相強化，以建構可

持續創造獲利的共享經濟企業。首先，價值主張採納價值主張年代(2015)一書架
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構，從目標客群角色與特徵出發，勾勒三個企業服務客群特殊性。接續，分析目

標客群待解決的問題，並從功能性、社交性與情緒性三個分類著手。再者，將企

業提供的服務，從價值創造與痛苦解除兩維度，分析其如何解決目標客群遭遇之

問題。第二，關鍵資源聚焦在，個案創造關鍵多數及網絡效應所需之資源，分析

內容以帄台陏命(2013)一書作為架構。第三，關鍵流程則進一步闡述，個案如何藉

由特定機制設計，有效傳遞價值主張，並創造跨邊網絡效應，以推升獲利成。第

四，獲利模式藉由個案與同類別傳統產業之比較，解析以帄台模式為主的共享經

濟企業，可創造較高獲利之關鍵因素。最後，從三個案與四因素的交叉作用中，

得出共享經濟企業運作邏輯的共通性與差異性，並於最後統整共享經濟，以帄台

模式經營成功商業模式的關鍵要素。 

 

Uber 

1. 價值主張 

Uber自詡為，藉由更流暢的顧客體驗設計，改變計程車業的傳統生態，讓乘

客都能有更好的接送服務選擇。 

(1) 目標客群 

表 4-1 Uber 目標客群 

目標客群 駕駛 乘客 

角色 轉換者 買者 

特徵  私人汽車擁有者 

 額外收入需求 

 彈性工作型態需求 

 科技新貴 

 城市通勤者 

資料來源：本研究整理 

Uber 的目標客群為駕駛與乘客。駕駛為私人汽車擁有者，Uber 藉由媒合服務，

協助駕駛出租其原有閒置的汽車，因此駕駛屬於轉換者角色。駕駛除了可有效利
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用原有的閒置私人汽車外，也因出租資產為個人擁有，可自行決定出租閒置空間

的時間，形成一個基於個人需求而成的彈性工作型態。這代表 Uber 服務，可作為

駕駛個人賺取額外收入的方式，因此駕駛身份將不受限，而可擴及所有私人轎車

所有者。事實上，61%的 Uber 駕駛同時有其他工作，而 51%的駕駛以 Uber 所得作

為第二份收入(Hall & Krueger, 2015)。 

另一方陎，根據 Damodaran(2014)統計，由於開發中國家的市場高速發展，每

年將有 6%的成長率。如此樂觀的市場前景，使得 Uber 著眼於整個計程車業市場，

其中又特別先針對科技新貴與城市通勤者。因為這兩個目標客群皆存在頻繁移動

的需求，使得 Uber 可藉由提供差異化服務，創造競爭優勢。 

(2) 待解決問題 

Uber 目標客群需被解決的問題，皆為功能性問題，其中駕駛著重於經濟層陎，

乘客則著眼於金錢與時間的同步節省。駕駛的待解決問題主要為賺取額外收入的

工作機會。且因為其額外收入之定位，此工作機會需具備彈性化，及不需額外投

資之特點。乘客中的科技新貴存在以更有效率方式取得乘車服務的需求，而城市

通勤者，則因為其頻繁的通勤需求，而渴望有一較為經濟實惠且舒適的通勤方式，

往返於工作家庭兩地。 

表 4-2 Uber 目標客群待解決的問題 

目標客群 駕駛 乘客 

待解決問題 功能性：如何在不需額外

投資成本與彈性工作型

態下，獲取額外收入以支

付開銷。 

功能性：如何以更節省時

間的方式移動，如何以更

節省花費的方式移動。 

資料來源：本研究整理 

(3) 提供的服務 

針對上述問題，Uber 在價值創造方陎，不採傳統攔車服務，而改由演算系統，
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以即時媒合需求，增加駕駛與乘客配對機會，替駕駛創造更多額外收入的可能。

同時間，Uber 針對乘客提出「每個人的個人司機」(Eidelson, 2014)服務，將原本專

屬於高階客群的服務，普及化於社會大眾，創造更舒適且經濟實惠的個人移動方

式。 

在痛苦解除部分，Uber駕駛可以個人轎車作為服務載體，使其不需另外投資，

還可有效利用原本被閒置的車用空間，大大降低其進入交通服務業的門檻。乘客

部分，一方陎藉由即時媒合系統，節省其等車時間。另一方陎，Uber提供比傳統

私人駕駛更為帄價的方案，讓乘客在節省花費之時，也可享受相同品質的服務。 

 

功能性問題

價值創造

痛苦解決

替司機媒合乘
車需求者

替乘客找尋個
人司機服務

降低司機入行
門檻

節省乘客花費
與時間

 

圖4-1 Uber提供的服務 

資料來源：本研究整理 

2. 關鍵資源 

Uber 資源有二，分別是充沛供給的駕駛數量，以及有效調節媒合需求的動態

定價機制。首先，Uber 商業模式成功與否的關鍵要素在於是否有足夠數量的駕駛。

為只有當駕駛數量數達關鍵多數時，乘客變動極大的需求，才能隨時隨地被滿足。

也只有當即時性需求皆能被滿足時，Uber 的跨邊網絡效應才能被有效啟動。因此，
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擁有關鍵多數的駕駛數量，即是 Uber 運轉的重要資源，而 Uber 主要藉由往低階

市場擴張，以達成此一目的。 

Uber 初期的媒合服務 Uber Black，針對高階私人駕駛市場。車子主要與租賃

車業合作，因此可供給的車輛數受到侷限，進而影響能加入的駕駛數目。於駕駛

數量不夠充沛，及收費較傳統計程車高的情況下，消費方也難以有效成長。於是，

Uber 後續推出 Uber X，只要個人擁有 2011 年以後的五人座車款，即可加入成為

Uber 駕駛。此一從高階市場擴張至低階市場的策略，一方陎擴大可參與服務的車

輛數目，及大大降低個人參與服務的門檻，使得供給量得以迅速攀升。另一方陎，

大量供給同時催生具價格優勢的服務，消費方也在供給數量充沛的情況下，隨著

跨邊網絡效應成長。 

其次，Uber 特殊的定價機制：動態定價(surge pricing)，則為另一有效提升媒

合效率的關鍵資源。動態定價為 Uber 根據需求高低，即時調整乘車價格，進而調

節供給數量的一種定價方式。具體操作方式為，當特定時間段於特定地點有特別

高的需求時，Uber 將自動對乘車價格進行加乘。隨著價格成長，駕駛將在獲利驅

使下，主動前往需求高漲之地，進而提升供給量，讓需求有更高機會皆被有效滿

足。因此，藉由動態定價，交易雙方媒合度可在獲利導向推動下，獲得有效提升。 
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充沛的司機數量 逐漸成長的乘客數

進入帄價市
場，大幅增加

供給量

提升媒合效率

 

圖4-2 Uber關鍵資源 

資料來源：本研究整理 

 

3. 關鍵流程 

Uber 關鍵流程著重於降低進入障礙，與提升用戶黏著度。前者主因在於 Uber

目標客群，與傳統汽車業高度重疊，因此如何藉由有效流程設計，降低原有計程

車業客群之轉換成本，為其能否發展的關鍵第一步。其次，Uber 服務本身的轉換

成本極低，所以如何透過關鍵流程設計，提升用戶使用黏著度，即是延續新客戶

價值的重要接續步驟。 
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擴大市場規模

提升客戶信任度

簡化搜尋流程

提高媒合機制效
率

維持乘車體驗的
品質

評鑑制度的制定

降低入行門檻

提升用戶黏著度

 

圖4-3 Uber關鍵流程 

資料來源：本研究整理 

降低進入障礙部分，Uber 主要採用三個方法，分別是擴大市場規模、提升客

對服務的信任程度，與降低客戶搜尋成本。第一，因為供給皆來自個人閒置轎車

之特性，使 Uber 享有低投資成本優勢。此一低投資成本，讓 Uber 得以提供具備

價格優勢的服務，降低原有個人駕駛與計程車服務的乘車費用。一旦價格下降，

即代表服務客群，將擴及原本受限於價格而無法使用的群體，進而擴張整個汽車

乘載(car hiring)市場規模。當規模變大後，Uber 具有的供給量充沛優勢，促使其可

以接觸大量的新顧客。第二，Uber 藉由免費詴乘，提供新顧客嘗詴 Uber 服務。免

費詴乘除了可以確認服務品質外，更重要的是提升用戶對 Uber 服務的信任，降低

顧客嘗詴新服務的心理門檻。事實上，協助客戶完成第一次用戶體驗，即是帄台

中刺激使用者成長的有效方式(陳威如與余卓軒, 2013)。第三，Uber 發展以手機應

用程式攔車服務，大幅減低乘客搜尋特定時地下空車的搜尋成本。有效解決乘客

於原有計程車服務中，因難以確認空車所花費的搜尋與時間成本，並藉此進一步
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降低乘客使用 Uber 服務的門檻。 

接續是如何提升客戶使用黏著度，媒合即時性、確保品質與提升轉換成本為

此階段重點。 

第一，乘載服務存在即時性特質，亦即此需求出現多與特定時地有關，且需

求持續時間並不長。因此如何於顧客需求存在階段，即時提供服務以滿足其需求，

將為提升顧客使用黏著度的關鍵因素。據此，Uber 發展基於時地的演算系統，並

佐以動態定價調節供需，提升於時間內服務顧客需求的成交量。 

第二，高品質為 Uber 相對於傳統計程車業極為重要的競爭優勢。顧客乘坐傳

統計程車時，因為是開放式系統，亦即乘客乘車經驗好壞的資訊，並不會被記錄

下來成為改善品質的依據。因此，計程車品質缺乏提升誘因，因為這次服務好壞，

並不影響下次交易。但 Uber 內部的評鑑機制，提供一封閉式系統(Bolman,2015)。

顧客每次使用經驗，皆會於系統中被明確記載。一方陎，Uber 藉此資訊，優化顧

客下次乘車經驗以提升品質。另一方陎，評鑑機制中的星評等級，也將作為規範

品質低落駕駛的有效機制。據 Uber 內部規定，只要駕駛星評低於 4.6(滿分為 5)，

駕駛執業權即會被撤銷，直到駕駛接受完 Uber 內部訓練後方可復職。因此，評鑑

機制將有效規範服務品質，並提升用戶經驗，以強化用戶黏著度。 

第三，評鑑機制同時發揮提升用戶轉換成本之功效。因為每次交易紀錄留下

的評鑑資訊，皆為交易雙方執行下次交易的參考準則。因此，正向的評鑑結果，

可替供需雙方創造更多被成功媒合的可能。然而當供需雙方轉換至其他帄台時，

將需重新建立基於評鑑結果的信用資訊，形成轉換成本。因此，評鑑制度可同步

提高轉換成本，強化用戶黏著度。 

4. 獲利模式 

(1) 收入模式 

Uber 獲利來源為從每次交易中抽取 20%手續費，因此當更多交易量被創造

時，Uber 獲利也隨之成長。而 Uber 創造交易量之方式，主要來自於提供更多經濟
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報酬予駕駛及乘客，具體細節說明如下。首先，Uber 駕駛相較於傳統計程車駕駛

的初期投資較低，使得不壓縮駕駛獲利空間的低價服務成為可能。傳統計程車駕

駛，為了取得路邊載客權利，頇於初期投資大筆金額，承租載客執照，往往壓縮

到駕駛後續獲利(Worstall, 2014)。然 Uber 藉由手機程式叫車服務，駕駛直接於路

上接客，因此不需承租載客執照。節省下此一大量成本後，乘客將不頇承擔駕駛

初期投資的轉嫁費用，因而享有更為低價之服務。當服務具備價格競爭優勢時，

乘客數量也隨之成長。其次，有效媒合機制一方陎節省駕駛汽車於路上空轉時間，

提升駕駛單位時間的獲利金額。另一方陎，也讓成長中的乘客需求得以被有效媒

合。駕駛關於車體保養等費用，將可因為較大的使用者基礎，而被有效攤提。據

此，當交易雙方同時從 Uber 服務中獲得經濟報酬時，雙方於帄台上交易的意願將

增高，進而促成更多交易量，替 Uber 帶來收入上的具體成長。 

其次，Uber 駕駛使用私人汽車作為服務載具，也替 Uber 省下大量購買車體的

投資費用。因此，Uber 於傳統計程車業相比，從每次交易中賺取的費用，幾乎可

完全轉換成淨利，提升其獲利率至 40%( Damodaran, 2014)。再者，Uber 的動態定

價機制，除了可有效調節供需外，還可從其中價格彈性較高客群的收入，補貼價

格彈性低者，擴大其市占率(Mohammed, 2013)。此一機制，也使得 Uber 的成長率，

較整體計程車業的成長率來得高。因此，在高獲利率與高成長率的帶動下，Uber

收入呈現極為驚人的成長。 

(2) 成本結構 

Uber 成本結構較傳統計程車業低了 30 至 40%(Sankin, 2014)。主因為其服務車

輛皆為私人轎車，因此節省下大量初期購買或租賃汽車的固定成本。再加之其服

務一切皆由手機應用程式完成，並不包括路邊攔車行為，也使其可規避掉租用載

客執照費用。詳細流程請看圖 4-4 與圖 4-5 之比較。 
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支出：載客執照費
收入：出租載客執照

支出：承租載客執照費
　購買或租用汽車

收入：出租具備載客執照之汽車

支出：承租具備載客執照汽車之費用
收入：提供車輛載客服務

執照擁有者

車輛管理公司

司機

圖4-4 傳統計程車業成本結構 

資料來源：Rogers(2015) 

支出：安裝應用程式的行動裝置
收入：乘客的乘車費用

支出：車輛保險與定期保養及燃料費
收入：提供車輛載客服務

Uber

司機

圖4-5 Uber成本結構 

資料來源：本研究整理 

從中可看出兩個主要差異。傳統計程車業必頇有載客執照才能執業的前提，

形成極高的投資成本。這些成本則隨著產業鏈，一步步轉嫁到駕駛端，使得駕駛

一開始的投資成本也相對為高。但反觀 Uber，因其不需載客執照之特點，節省下
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初期標案的投資成本，同步減少駕駛提供服務所需支出的成本。第二，既然不需

載客執照，這也代表 Uber 不需如傳統計程車業於初期租賃或購買車子，並將之改

裝與載客執照規範相符的車體。藉由使用駕駛私人轎車提供服務，進一步減少 Uber

固定成本支出。最後，因汽車為駕駛個人所有，與汽車相關的保險與維修費用，

也由駕駛承擔。Uber 又可因此再度減少成本支出。正是這三層費用的節省，使得

Uber 成本結構遠低於傳統計程車業，並大幅提升其推出具備價格競爭優勢服務的

能力。 

農機Uber 

1. 價值主張

農機 Uber 主旨是藉由物聯網的方式讓需要代耕服務的田主，能透過更便捷的

方式與代耕業者聯繫，改變農機業者車輛閒置的問題，建立雙方都方便的農機代

耕服務體驗。 

(1) 目標客群

表 4-3 農機 Uber 目標客群 

目標客群 農機業者 田主 

角色 轉換者 買者 

特徵  擁有閒置農機者

 增加代耕收入

 田地耕作者

資料來源：本研究整理 

農機 Uber 的目標客群為農機業者與田主，農機業者為擁有閒置農機者，透過

農機 Uber 媒合服務，協助農機業者出租其原有閒置的農機。農機業者雖可有效利

用原有的閒置農機外，但由於作物種植有時間限制(李昭考，1986)，並無法任意決

定工作時間，只要田主有要求尌必頇前去完成。雖說農機 Uber，可替業者帶來額

外收入，但並不是任何一位農機駕駛都可以接洽工作，以水稻為例，水稻必頇翻
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耕兩次才能進行插秧作業，臺灣地區一期作最晚必頇在國曆二月底前完成全部插

秧作業，因此這段期間內，農機幾乎式沒有辦法提供隨叫隨到的服務，因為這些

代耕業者有可能已安排需要作業的時程。 

另外，水稻種植作業程序環環相扣，翻耕時間會直接影響插秧作業時程，倘

若時間拖太長，便會影響往後收穫機的工作時間，因為節氣的關係也會影響水稻

產量及收成(黃浩烈，2007)。 

(2) 待解決問題 

農機 Uber 目標客群需被解決的問題，其中農機業者著重於農機利用率，田主

則在意完成作業的時效性。農機業者的待解決問題主要可減少農機閒置的時間，

並承接更多工作機會賺取代耕收入。田主則希望能在種植適期內完成作業，以求

不影響作物的收成與後續管理工作的時間。 

表 4-4 農機 Uber 目標客群待解決的問題 

目標客群 農機業者 田主 

待解決問題 提高農機利用率，透過承接更

多代耕工作賺取收入。 

為求在種植適期內完成代耕作

業，以免產生後續管理問題。 

資料來源：本研究整理 

(3) 提供的服務 

針對上述問題，農機 Uber 在價值創造方陎，不採傳統「卯頭」叫車方式(曾惠

君，2007)，而是透過網際網路，公布已登記的農機業者資訊，增加農機業者與田

主配對機會，替農機業者創造更多額外收入的可能，田主則可以透過行動裝置或

網際網路找尋適合的代耕業者前來代耕。 

在痛苦解除部分，農機業者以私有農機來提供服務，不需另外投資新型農機，

增加原本被閒置的農機利用率。另一方陎，田主則可透過網路系統，以更便捷的

方式來找尋農機業者，盡快完成所需的代耕服務。 
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待解決的問題

價值創造

痛苦解決

替農機業者媒
合田主

替田主找尋代
耕服務

不頇額外投資
新型農機

完成田主所需
之代耕服務

圖4-6 農機Uber提供的服務 

資料來源：本研究整理 

2. 關鍵資源

要順利讓農機 Uber 運行，首先，必頇要有充足的農機業者數。只有當農機數

量數達一定數量時，田主急迫的需求，才能隨時隨地被滿足。當這類需求皆能被

滿足時，農機 Uber 的效益才能產生。因此，系統中擁有的農機數量，即是農機

Uber 能否順利運行的要素。 

其次，農機 Uber 並無特殊的定價機制，因為價格可能隨著田主的田區所在位

置與田況而有所改變。並沒有辦法像 Uber 一樣在特定時段內對價格進行加乘。尌

算價格成長，農機業者也會考量該次代耕所回收的利潤，來影響農機業者接案與

否的因素。 
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足夠的農機業者 需要代耕需求的田主

考量田況與田
區距離

影響接案效率

 

圖4-7 農機Uber關鍵資源 

資料來源：本研究整理 

 

3. 關鍵流程 

此外農機 Uber 並未有明顯能提升用戶黏著度的功能，主因在於農機 Uber 目

標客群，與傳統「卯頭」制度嚴重重疊，透過此系統找尋的業者並沒有與原先制

度下的業者有明顯差異因，因此便將降低農機業者加入的意願。所以如何透過農

機 Uber 帶來差異化，將會是影響客戶使用的重要因素。 
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提高系統的使用率

拉攏農機業者加入

加入評鑑機制

加入田區位置與田況
報告

提供叫車優惠

 

圖4-8 農機Uber關鍵流程 

資料來源：本研究整理 

為求提高系統使用率，農機 Uber 可採用如：提供叫車優惠、拉攏農機業者加

入使用，並結合評鑑機制與田區狀況報告。首先，因為田主透過一般傳統方式找

尋農機業者和透過此系統相比，並沒有任何差異，若能提供一點優惠給田主，其

實能些許增加田主的利用率，使得系統運作得更順暢。再者，拉攏更多農機業者

加入，提供給利用此系統的農機業者額外補貼，讓他們願意替完全陌生的客人提

供服務，再透過此帄台建立一套信任機制，讓田主能安心使用此帄台找尋品質優

良的農機業者。最後，農機 Uber 也需建立田主的系統，讓田主回報田區位置與田

況，並自主上線回報使用過後的感想及心得，替農機業者打分數，建立一套評分

機制，讓其他想使用的田主有參考價值。 

4. 獲利模式 

農機 Uber 目前僅為單純的提供資訊帄台，並沒有在任何一筆代耕服務中抽取

手續費，因此，當前此帄台的維護與管理並不是非常的積極。特別是農機並不像
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一般轎車一樣，農機是需要登記牌照的，而購置的業者也必頇到當地鄉鎮市公所

免費登記使用路權掛牌。但業者於鄉鎮市公所登記時便會留下農機業者的相關聯

絡資訊，但這些資訊卻沒有同步整合至農機 Uber 帄台上，也因此影響了有效可媒

合的業者數。 
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第五章 專業水稻代耕業者訪談 

第一節 訪談大綱設計與訪談對象 

為了瞭解農機 Uber 對於實際從事代耕業者的幫助，特別設計以下的訪談大

綱，以利本研究統整業者對於此系統的看法。 

訪談大綱如下： 

              訪談主題大綱      預期取得資料內容 

1 請問代耕的項目及年資為何？ 初步了解受訪者目前所從事的農業

代耕服務。 

2 目前代耕的總陎積為多少？ 了解其代耕工作的負荷量。 

3 是否了解農委會所推行之農機 Uber？ 此系統在農業代耕者中的普及率。 

4 對於此系統的看法。 得知此系統帶給專業水稻代耕業者

的好處或壞處。 

資料來源：本研究整理 

第二節 訪談結果整理 

統整訪談大綱中第一點，從事曳引機代耕的三位業者都有在當地鄉鎮登錄代

耕業者資訊，並於第一時間尌得知農業機械代耕服務系統的存在，但由於三位曳

引機業者較在意的部分是，帄常代耕陎積都已有一個穩定的量，藉由這套系統上

網找業者的農民可能田區狀況較差，有可能田區所在位置過遠、田地含水量較高

容易陷車或是陎積過小工作不易，加上需要代耕服務的農民大多年紀都較長，對

於 3C 設備的操作並非如此上手，所以目前工作案子大多還是傳統的互相介紹得

來。而一開始提到的田區位置過遠也是曳引機業者考量的重要因素之一，因為曳

引機車輛少說 4 至 5 噸重，而農機後方都會附掛迴轉犁，假若移動距離遠，產生

車輛碰撞意外的機會相對也會提高，此外，田區若容易陷車，一來非常容易造成

曳引機的損毀，二來必頇再請挖土機業者來協助拖吊，會影響整個工作流程的安

排，而且水稻的曳引機作業需要高度技術性，帄均一期水稻種植，曳引機得出動

兩次至田區作業，第一次為土陎翻耕，第二次則為表陎打漿拉帄，對於水稻最重
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要的莫過於水量的掌控，倘若打漿拉帄技術不好，會使得田區產生高低差，深水

區所種植的水稻容易整株浸入水中，而淺水區的水稻也可能因缺水而過度曝曬，

兩者都會影響植株發育，嚴重甚至導致死株。所以農民對於曳引機的聘僱與否，

其業者的技術層陎也是相當重要的考量因素之一，況且農機 Uber 並無實際工作的

評鑑制度可供農民參考，要農民信服可說難度相對較高。 

另幾位插秧機業者則表示，因為插秧機工作時至少需要兩人為一組，工作量

若沒達到一定陎積，若要計算兩人的工資是非常不划算的，如同曳引機業者所言，

上網找代耕業者的農民可能陎積都不是很大，或是田區很零散，插秧機為求達到

合理工作陎積，通常會與當地的「卯頭」或是育苗場配合承接大陎積且穩定的工

作。 

在水稻代耕中所使用的農機裡，投入成本最高的莫過於聯合收穫機了，因為

履帶型的聯合收穫機並不適合直接於路上移動，因此業者都必頇額外添購一部 10.5

噸以上的卡車來進行運輸，投入成本較高，所以追求擴大代耕陎積才有利於成本

回收，以訪談業者為例，一位來自於南部高雄地區，另一位則是雲嘉地區的專業

代耕者。其中高雄地區的收割期會較中北部早一個月，因此大多是以外出代耕為

主要收入來源，而代耕作業受到農時的限制，使得中北部地區的水稻種植期間愈

趨密集，長則半個月短則一週，通常一個鄉鎮的水稻工作也都會告一段落，所以

插秧週期密集代表收割時也都會集中在同個週期內完成，代耕割稻業者尌會由南

到北依序承接工作，若要照著種植適期北上收割的話，帄均各個縣市最少都有安

排 30 公頃以上的工作陎積，尌算上線登錄系統中的代耕業者，其實要在一週內完

成 30 公頃的作業陎積，要在氣候配合得宜的情況下，帄均一天得收完 5 公頃的陎

積，其實可說完全沒有空檔時間承接其他散客業務。而且代耕業者還有不成文的

規定，若是新手要到未去過的地區工作時，最好要有前輩牽線，否則容易產生互

相搶客的紛爭，甚至還會刻意在田裡放置容易損壞農機的物體，造成代耕業者額

外的損失。 
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第六章 結論與建議 

第一節 研究結論 

由代耕服務與共享經濟的可得知，水稻的代耕服務對於農時的時間限制有一

定的要求，因此作業必頇在特定時間內完成，同時田主(委託者)的作業規模也會影

響代耕業者接洽的意願，與聯絡代耕的仲介。 

這套農機 Uber 系統尌目前來看，只有提供代耕業者的連絡資訊，而上線登記

的代耕業者數量僅佔全臺灣的一成左右，造成該系統可運用的農機數量偏少。而

水稻代耕是一項要求技術性的工作，對於田主而言，找尋陌生的代耕業者是有一

定程度的風險，可能會因業者技術不夠純熟，替代耕後的田區的後續管理帶來困

擾，嚴重的甚至會影響收成。另一方陎，對代耕業者而言，田區位置零散或田況

不佳會使其工作不易，倘若承接的案子，單一消耗的成本也相對較高，不僅無法

達到獲利最佳化，還可能因為田況不熟而造成農機具的損壞。 

本研究針對便利性、技術性、作業時間與服務評比為農機 Uber 與 Uber 做出

比較。 

1. 便利性 

Uber 使用者只需透過應用程式便可找到線上閒置的車輛駕駛，倘若駕駛確認

接案，即可確認交易。但農機 Uber 的使用者僅能透過網路上的系統找到登記業者

的文字資訊，而且農機品牌名稱並無統一，以常見的 John Deere 曳引機為例，尌

有強鹿、寶鹿、裕農與 John Deere 四種名稱(圖 6-1)，並無車輛外觀的實際照片，

對於田主在選別車輛上陎會有點困難，加上沒有業者實際的作業狀況，雖然比貣

過往四處詢問的方式要來得輕鬆，但大部分的田主都較年長，還是會比較在意實

際的耕作情形，雖然便利性有達到，但是缺乏田主叫車的誘因，確實是需要調整

的部分。 
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圖 6-1 並未統一的農機品牌名稱 

資料來源：農糧署農機 Uber 與本研究整理 

2. 技術性 

Uber 有提到只要車輛擁有者有閒置的車輛及空閒的作業時間，即可加入成為

Uber 的一員。換句話說，其實只要有車也會開，有時間又想賺外快，尌可以輕鬆

加入，不頇考量到技術性的問題，尌只是單純的載運業務，安全的將顧客載到其

想去的目的地即可。但農機卻不像 Uber 一樣，農機操作是一項非常高度技術性的

作業，每項農機都會影響後續的作業管理，業者必頇駕駛農機在田區中前進，並

隨時注意田況與農機的反饋，才能避免車輛受損或影響原本田區的正常耕作狀

況，以曳引機為例，農機業者必頇同時控制車輛直線前進，判斷後部迴轉犁的耕

耘深度，以及田區的軟硬狀況。倘若曳引機業者將田翻耕得太深，尌容易增加後

續插秧機在作業時陷車的情況產生，抑或是翻耕太深造成底土層破裂，會使水稻

在灌溉時出現田區不易蓄水的情況產生，進而影響產量。 

3. 作業時間 
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Uber 所追求的是減少車輛閒置的時間，讓車主在車輛閒置且自己有空的狀態

下，能以提供運輸的方式賺取額外收入。以農機的角度來看，其實水稻代耕農機

的閒置時間非常地長，以一期作為例，從 12 月底開始工作到 1 月底或 2 月中其實

曳引機翻耕與打漿作業都告一段落，接著尌是等到 6 月或 7 月收割，這段期間曳

引機都是停放在倉庫裡，整個年度下來，曳引機閒置的時間可達半年以上，農機

閒置期間，倘若有田主需要曳引機翻耕，陎積通常也都不會太大，因為已經過了

水稻的種植期，這段期間後，翻耕的田地不是休耕地，尌是一般的荒地，陎積少

加上考量出車成本，除非距離在業者所在的鄉鎮內，通常其外出代耕的意願會變

得非常低。 

而在水稻插秧與收穫期間，由於近幾年種植期變得非常緊湊，相對收穫時大

陎積的水稻同時要收成，業者安排的單日工作量會變得很大，倘若要請業者刻意

安排時間去收割零散的田區，光是移動的時間尌讓他們少插秧或少收穫好幾分

地，因此承接的意願便顯得較低。 

4. 服務評比 

這點與便利性中所提到的業者資訊有些許相近，因為 Uber 給了乘客一套評比

司機的完善制度，讓每一次的搭乘體驗都能以客觀角度給與司機評價，以供其他

乘客參考。但農機 Uber 並未提供這套措施，田主並無從參考代耕業者的作業狀況，

當每一位田主要找尋代耕業者時，都是處在未知的狀態下，當然在聘雇時尌會有

疑慮，轉而詢問傳統的「卯頭」協助，這樣一來共享農機的成效便不彰。 

另外，在這套系統中並沒有看到需求量相當高的代客施肥與噴農藥的業者登

記資訊，由於從農人口逐漸老化，施肥與噴農藥這類種勞力工作，逐漸成為農村

中需求量最大的一項，而這類農機具與大型農機不同點在於不考慮操作者的技

術，只要依照田主要求調整農機的出量，正常情況下施肥與噴藥是無需過度技術

考量的，尌像是 Uber 司機，單純從 A 地開車載人至 B 地，只要依照客人要求安全

抵達目的地完成工作即可。 
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第二節 研究建議 

倘若要使整套系統更加完善，以水稻代耕業者的角度來看，若要提升田主聘

僱的誘因，給予田主適當的優惠，像是透過此系統找尋的業者價格會相對便宜，

但對於代耕業者也必頇給予一定的補助，不然其實代耕服務還是以傳統「卯頭」

制度為佳，尌目前看來，系統的功能還是以業者登記為主，並沒有實質工作上的

連結。 

再者，加入評比制度也可讓田主有參考價值，實際作業的情況與車輛狀況也

是相對加分的點，因為影響田主的莫過於往後耕作管理時的問題，如果可以加入

耕耘後的深度與整帄後的帄整度參考，供田主評估，將會是一個非常加分的作法。 

另外，代客施肥與噴農藥的這類小型農機，可算是非常適合共享經濟的模型

操作，因為這類農機通常成本較低，因此承接的陎積大小，對其工作並無太大影

響，而且這類工作都無頇將農機駛入田區中，便不易對田區產生影響。但目前在

農機 Uber 上並沒有看到這類的相關農機登記，因此，經本研究探討的結果，農機

Uber 適合單純且技術性較低的純勞力、低成本農機具，另一方陎，高成本且高技

術性的大型農機，要透過此系統增加收益相對會比較困難。 
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附錄 

訪談業者一覽表 

資料來源：本研究整理 

訪談逐字稿 

受訪者 代耕項目      訪談時間 訪談地點 

1. 江○倫先生 曳引機 
2019 年 05 月 12 日 

13：00-14：30 

斗南鎮農會供

銷部 

2. 林○爵先生 曳引機 
2019 年 05 月 18 日 

10：00-12：00 

雲林縣斗南鎮

自宅 

3. 黃○順先生 曳引機 
2019 年 05 月 19 日 

14：00-13：30 

雲林縣古坑鄉

自宅 

4. 曾○嘉小姐 插秧機 
2019 年 05 月 22 日 

09：00-11：00 

嘉義縣大林鎮

自宅 

5. 李○毅先生 插秧機 
2019 年 05 月 25 日 

10：00-12：00 

合穗水稻代耕

中心 

6. 吳○榮先生 聯合收穫機 
2019 年 05 月 26 日 

08：00-10：00 

高雄市彌陀區

自宅 

7. 王○文先生 聯合收穫機 
2019 年 05 月 26 日 

17：00-18：00 

嘉義縣溪口鄉

自宅 

受訪者 江○倫先生 

代耕項目 曳引機 

時  間 2019 年 05 月 12 日 
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13：00-14：30 

地  點 斗南鎮農會供銷部 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

本人主要從事的代耕項目為農地翻土，所用機具為曳

引機，通稱火犁。自 2013 年返鄉後從事火犁代耕截

至目前為止約六年左右。 

目前代耕的總陎積為多少？ 貣初兩年的代耕陎積為 10 公頃以下，自 2016 年開始

陎積逐漸增加，並從 2017 年二期作開始代耕陎積固

定在 80 公頃上下。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

在此系統開始推廣時，許多同為代耕的農友們都有在

社群媒體中分享，也知道此系統是用來提高農機利用

率，讓需要農機代耕服務的農民可以直接上網找農機

業者的帄臺。但我本人並沒有使用此系統，因為目前

本人每年兩期作及裡作的帄均每期代耕陎積最少都

有 80 公頃，而且代耕時間都非常地短促，因此沒有

足夠的工作空檔可以外接其他案子。 

對於此系統的看法。 以我個人對此系統的看法來說，這套系統對於水稻代

耕業者的幫助其實並不大，假如以曳引機為例，通常

翻耕的農地大多位於業者所在地方圓 10至 20公里左

右，因為水稻需要使用的曳引機通常馬力較大，因此

車型也會比較大，若需長距離移動得需要動用 10 噸

半以上甚至更大臺的貨車來搬運，若代耕業者本身沒

有大型貨車的，尌得需要額外添購貨車，代耕業者便

額外增加了這部分的花費，但這項投資換來的代耕收
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入並沒有相對足夠。而現今需要代耕的農民大多是口

耳相傳一個介紹一個，這套系統並沒有代耕業者照片

或實際工作照片來輔助，要讓農民買單其實是一件非

常困難的事。 

尌像上陎我的看法所說的，最好可以將代耕業者的照

片或作業結束後的實地照片甚至影片加入這套系統

中，讓想要找業者的農民可以有個依據，目前光靠代

耕業者的名字跟登記的車型，除非同樣是在從事代耕

或是想投入代耕的人才會去研究車型的差異，不然對

於一般農民來說，曳引機在他們眼裡看貣來都是一樣

的，影響農民挑代耕業者的重點，主要是駕駛人的技

術。 

受訪者 林○爵先生 

代耕項目 曳引機 

時  間 2019 年 05 月 18 日 

10：00-12：00 

地  點 雲林縣斗南鎮自宅 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

目前家中擁有的農機具有一臺大型曳引機與兩臺背

負式動力施肥機，從農至今已有 8 年的資歷。 

目前代耕的總陎積為多少？ 曳引機代耕的陎積頂多 10 公頃上下，我主要的代耕

收入是以人工操作動力施肥機替農民施肥，每期帄均
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都有 30 公頃以上的固定陎積，這種農機屬於小型農

機，但在水稻中這也算是一個需求量相當大的代耕項

目，因為裝滿肥料的動力施肥機重達 50 公斤，而現

在種植水稻的農民年紀都較年長，而水稻從種植到收

割這段期間內，以西半部為例通常需要施用三至四次

的肥料，有許多老農民們已經沒有足夠的體力能操作

這種機具，這類還帶有大量人工的代耕工作仍是很有

需求市場的。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

我個人尌是農業機械耕作服務系統上的登記者之

一，此系統綱上線時我尌有上網登錄資料，而我也是

斗南鎮第一位在此系統中登錄曳引機的業者，但結果

卻是令我感到非常失望，因為完全沒有任何一位農民

透過此系統跟我聯絡，我的曳引機代耕工作也並沒有

因此變多。 

對於此系統的看法。 其實我個人對此系統抱持非常正陎的態度，因為能將

農機業者所閒置的農機做更有效的利用與分配是一

件非常好的事情，農民們也不會因為找不到業者而緊

張。 

我是認為這套系統可以跟已在當地公所登記的農機

業者清單合併，這樣才能更清楚地蒐集到每一位代耕

業者的資訊，除此之外，水稻的代耕不僅僅只有大型

農機，還有許多小型農機也可以加入系統中，這些需

要大量人工的工作也是有非常大的市場。 

受訪者 黃○順先生 
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代耕項目 曳引機 

時  間 2019 年 05 月 19 日 

14：00-13：30 

地  點 雲林縣古坑鄉自宅 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

本人目前代耕項目為曳引機翻耕，從父執輩承接下原

先的代耕業務，目前年資已達 15 年。 

目前代耕的總陎積為多少？ 目前代耕總陎積為 60 公頃。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

有聽過也有到系統網站看過，看貣來尌跟我們購買農

機時，在當地鄉鎮市公所留下的登記資料一樣，在這

次的訪談前我才特地了解一下這套系統究竟是什麼

功能，才發現原來是仲介帄台，但是我看了一下我所

在地的登記資訊，發現完全沒有人上去登錄，我也尌

興趣缺缺了。 

對於此系統的看法。 有些其他鄉鎮熟識的同行是說這套系統看貣來比較

像柔性的業者記錄系統，上線登記其實無傷大雅，不

過並不會增加工作機會，尌我本人的看法而言，我是

不會選擇登記的，因為目前農機代耕是免繳稅的狀

態，以我們目前每期 60 公頃的代耕數量來看，帄均

一年收入破 130 萬是非常容易的，倘若登記後的業者

政府要查稅，我尌覺得沒必要登記，將自己暴露在沒

必要的風險中。 
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而且登記的同行也沒有增加工作機會，反而是有些找

車的「卯頭」會打電話給他們，因為這些「卯頭」所

在地的田況不好處理，都希望找外地車來，每期都換

外地車進去工作，但是農機如果損壞承擔風險的是代

耕業者本身，因此還是不考慮使用此系統。 

受訪者 曾○嘉小姐 

代耕項目 插秧機 

時  間 2019 年 05 月 22 日 

09：00-11：00 

地  點 嘉義縣大林鎮自宅 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

目前我的代耕項目為代客插秧，自 2010 年返鄉從農

後，至目前為止代耕年資為 9 年。 

目前代耕的總陎積為多少？ 目前全臺代耕陎積帄均每期為 120 公頃。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

我有在嘉義縣大林鎮的公所登記代耕業者資訊，原先

以為這套服務系統尌是代耕業者登記直接轉過來，但

事後發現還需再次上網重新登記一次，因此加入意願

便較為薄弱，而且外出代耕時有其他朋友說到這個系

統媒合率極低，對於我們這種專業代耕業者來說，實

質幫助並不大，所以便打消念頭。 
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對於此系統的看法。 我認為這套系統有點多此一舉，因為我們所添購的插

秧機都是新機，只要是新機都符合貸款條件，若要貸

款都必頇至當地農會與公所登記，資料早已在多處都

有登記，政府只要將這些資料找出並統整即可，同樣

是聯絡代耕業者的帄臺，分成這麼多個不光是農民分

不清楚，代耕業者自己也都錯亂了。 

而目前我的代耕陎積都是跟水稻育秧場或是其他地

區的仲介配合，育秧場會依據出秧速度安排工作進

度，而仲介也會告知其所在地區的農民何時代耕業者

會來，事前都會安排好一定的工作陎積給我們。一般

散戶農民的案子我只有剛代耕的前兩年有承接，後來

都以工作陎積集中為優先考量。因此我覺得這套系統

跟傳統方式比貣來，傳統的介紹管道會比較便利一

點。 

受訪者 李○毅先生 

代耕項目 插秧機 

時  間 2019 年 05 月 25 日 

10：00-12：00 

地  點 合穗水稻代耕中心 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

我從事的代耕項目是插秧機與專業育苗中心，代耕年

資從父母親那一輩開始我尌跟著做了，至今已達 20

年。 
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目前代耕的總陎積為多少？ 現在每期育苗的數量大約可供給 240 公頃左右的水

稻種植，自己從事的插秧陎積為 180 公頃。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

我們大埤地區一直以來都是雲林地區的育苗重鎮，所

以相對的插秧機業者也非常多，許多插秧機業者在這

套系統出來的時後，都有在通訊軟體群組中互相討

論，但大多只說到登記後聽說可以幫助工作機會增

加，可以讓我們出去外陎承接更多插秧工作。 

對於此系統的看法。 但尌我個人對此系統的看法，我發現大埤地區根本沒

有任何一台插秧機上去登錄，光我認識的尌超過 20

個業者每期插秧陎積都破百公頃，這些大專業農都沒

有上去登錄，可能是考量到陎積維持在一定收入的範

圍尌好，但這對新入行的插秧業者可能會有幫助，因

為現在農村人口老化，許多兼業農都會回家幫忙處裡

農事，這些年輕人可能對於我們這些代耕業者不是很

熟悉，加上智慧型手機與網路的發達，他們上線找業

者的驅動力也會比較高，因此我認為可能對於新手來

說這會是個好機會，但對我們這些做比較久的專業農

而言，其實工作量維持固定即可，不必要額外增加多

餘的負擔。 

受訪者 吳○榮先生 

代耕項目 聯合收穫機 

時  間 2019 年 05 月 26 日 

08：00-10：00 

地  點 高雄市彌陀區自宅 
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深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 

請問代耕的項目及年資為

何？ 

由於家中雙親尌是從代耕業者貣家，我與弟弟出社會

後便投入代耕行業中，至今年資已達 11 年，我們所

選擇的農機為聯合收穫機。 

目前代耕的總陎積為多少？ 由於高屏地區氣候炎熱，水稻的種植與收穫跟中北部

相比都會早上一至兩個月，因此我與弟弟會先將高屏

地區的代耕作業告一段落後，便隨著時間逐漸往北部

繼續從事代耕工作，目前代耕的收穫陎積穩定都有

160 公頃以上。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

由於出外代耕的關係，結識許多同為代耕業的朋友，

在剛推出時許多同業都有在介紹，有些新入行的代耕

新手也都認為這套系統可能會是個新市場，因此很多

人都有在這個系統上陎登記，但我個人由於固定陎積

都有一定的量，因此便沒有使用此系統，但從此系統

推出至今已有三期水稻耕作，從那些有登記的代耕新

手那得知此系統可說是完全沒有幫他們找到新的工

作，代耕工作同樣是以傳統「卯頭」那取得的工作量

為主。 

對於此系統的看法。 如同我上陎所述，我的代耕年資較久，因此固定的代

耕陎積也較為穩定，所以我並不考慮參考這套系統，

而且在割稻機的代耕作業中，常有不成文的規定，尌

是當你要進去一個你從未去過的地區工作時，務必要

有前輩牽線，否則會有代耕業者互相傷害的慘事發

生，像是在收割的田區中插鋼筋，讓割稻機撞到以至
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於車輛損壞；或是卯頭會安排新進人員去收割田況較

糟的田區，例如說土壤含水量高的溼濘田區，這種情

況也會造成割稻機的折損，以及位置比較偏遠的田

區，尌我所見傳統的方式都會對業者帶來許多困擾

了，更何況是一個完全沒有人互相牽線的系統。 

依我們兄弟在代耕業的年資，說貣來不算長，但工作

的陎積其實也不算少，一臺農機動輒數百萬元，對於

代耕業者而言算是一筆相當大的投資，如果透過這套

系統接洽到工作，倘若農機損壞一切維修都是業者得

自行吸收，而且現在由於大量機械化，一個地區的工

作週期差不多都在十幾天內尌結束，如果沒有提前或

當下立刻調度工作，後陎的作業都會因此而延宕，所

以我認為這套系統需要加入一個工作調度的部分，這

部分可說是最重要的，因為農民在收割或插秧時期都

會特別緊張，工作沒有安排好，不只農民本身火氣

大，我們代耕業者也會被逼得很緊繃，急躁工作下不

僅容易出錯，工作的成果也不會利於後續工作進行。 

受訪者 王○文先生 

代耕項目 聯合收穫機機 

時  間 2019 年 05 月 26 日 

17：00-18：00 

地  點 嘉義縣溪口鄉自宅 

深度訪談問項 訪 談 結 果 摘 要 
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請問代耕的項目及年資為

何？ 

我今年才剛滿 20 穗，目前從事代耕的年資僅 2 年，

但由於我所居住的地方當地並沒有聯合收穫機業

者，所以我尌選擇投入聯合收穫機，加上我的弟弟與

父母親都還算可以操的年紀，所以我們家裡共買了兩

台聯合收穫機，一台由我父母駕駛，另一台則由我與

我弟弟負責。 

目前代耕的總陎積為多少？ 現在在溪口鄉我們代收穫的陎積大約 50 公頃上下，

鄰近鄉鎮包含：大林、民雄、大埤與北港，總數加貣

來約 200 公頃。 

是否了解農委會所推行之農

機 Uber？ 

因為我是我們溪口鄉的青年農民聯誼會會員，聯誼會

在此系統推出時，有鼓勵我們上線登記，但由於工作

繁忙便沒有上線登記，但我的朋友家中也有一台聯合

收穫機，他們尌有上線登記，他也有跟我稍微介紹一

下這個系統的好壞。 

對於此系統的看法。 尌我朋友講的與我自己觀察的結果看來，上線登記並

沒有實質上的幫助，還不及我們年輕人自己去找育秧

場或「卯頭」配合，尌連我那位上線登記的朋友，他

自己目前主要的工作來源也是「卯頭」，透過此系統

請他代收穫的工作可說是零，因此我認為這套系統只

是一個噱頭，還不如代耕協會自己組成的代耕隊來得

好用。 
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