
前言

臺灣鰻魚養殖產業目前面臨到多重的

挑戰，包括鰻苗短缺、產銷依賴單一市場，

價格與經營成本的壓力、小農分散的生產結

構、供貨不穩定等問題，且長期依賴日本市

場但競爭力逐漸下滑。依最新的日本農林水

產省統計日本國內的鰻魚供應量 2024年為

60,941公噸，其中進口量達 44,730公噸 (佔

73.4%)，日本國內養殖 16,159公噸，天然產

52公噸。另以日本鰻進口協會統計國別活

鰻的通關量來看，2024年 9月至 2025年 8

月臺灣產鰻魚僅達 313公噸，佔日本通關總

量 7,029公噸的 4.3%。加以極端氣候衝擊，

依漁業署 2024年報之臺灣的鰻鱺科養殖的

產量僅約 1,325公噸，顯示日本鰻的養殖已

退出國內十大養殖物種之列，其整體發展需

轉型與振興，增加產業面對困境的韌性。

在鰻苗價格與供應不穩定的背景下，

契作制度 (contract farming) 可提供養殖戶可

預期的銷售條件及價格保障，有助於分散市

場風險、降低不確定性，並確保鰻魚加工業

者與出口商取得穩定貨源，進而提升整體供

應鏈效率與產業競爭力。然而，契作制度之

成功關鍵並非單純依賴契約條文之簽訂，鰻

魚養殖產業的契作更仰賴制度透明性與合作

雙方的信任基礎，並能回應鰻農實際需求。

在推動實踐中，維持鰻農與契作商之間的長

期夥伴關係是契作模式永續與成功的核心。

當市場價格波動導致鰻魚現貨價格高於契作

價格時，契作精神與信任機制即面臨嚴峻考

驗，也是成為檢驗合作夥伴關係穩定度的關

鍵。部分鰻農可能選擇向市場售出成鰻以圖

較高利潤，因而違背契約。為了減少此類情

況發生，契作商需採取制度性與實務性的因

應策略，例如建立公開透明的契作制度、提

供高於市價的保價收購機制、推行利潤分紅

與獎勵措施及資材補貼 (如營養劑、飼料 ) 

等策略，或其他降低鰻農生產成本的方式。

透過這些措施不僅可提高鰻農實質收益，亦

能強化其對契作商的信賴與合作意願。

此外，持續互動與技術支持亦是深化

契作關係之關鍵。契作商定期走訪鰻農、

關心其生產現況並協助解決實際困難，可

建立鰻農對契作體系的正向認同。同時，

結合本所及學研機構資源，透過技術課程、

觀摩活動與養殖知識的分享，則有助於提

升鰻農的專業能力與產品品質，形塑互惠

共利的合作模式。從契作的制度層面來看，

契作可當從生產源頭的食品安全把關，透

過結合生產管理規範與殘留檢測標準，提

升鰻魚產品之安全與開拓市場。

臺灣具備捕撈「頭期苗」的區位優勢，

在鰻苗源取得方面具備潛在競爭力，若能透

過契作制度提升苗源的放養效率，將更有助

於重建臺灣鰻魚在國內外市場的競爭地位。

臺灣鰻魚養殖產業之契作模式的探討
楊清閔
水產試驗所水產養殖組
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本文依據 2025年年初調查與提交的調查報

告編修，以文獻與田野訪查方式，彙整鰻

農、加工業者及貿易商意見，模擬與探討鰻

魚養殖產業契作的模式，期能尋求出適合臺

灣鰻魚產業並兼顧公平性、利潤分享與技術

支持之發展策略，以作為產業轉型之參考。

臺灣鰻魚產業契作模式的探討

一、代養模式

代養 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商 V - - - - V 鰻苗主

鰻農 - V V V V V 契作兼自養

成本：元/收獲(kg) 294 (57%) 133 (26%) 17 (3%) 33 (6%) 18 (4%) 23 (4%) *1-3

・�*1 成本參考值：汪 (2019) 「臺灣鰻魚生產成本投入基礎統計資料」雲林口湖之各項成本(元)/收獲
(kg)，為主要參考依據

・�*2 不含鰻苗的成本為224元/kg，與鰻農常用養成1 kg成本250元的估算值相差不大
・�*3 養成1 kg 4p (4尾) 規格的鰻魚約用5至6尾苗計之，表中每尾苗約49-59元
・�依蔡 (2025)，2023年調查之生產成本1 kg為443元，池邊價為374元。2025年鰻苗1尾10元。最貴時為

2013年1尾180-200元
・�本調查2024年11月頭期鰻苗1尾65元，2025年3月尾期鰻苗1尾20元，均已加入暫養費

依 2025年訪查契作商與上述的基本參數換算，對於契作商來說，付出的金額 (新臺幣 )：

養殖前金
10萬尾苗*1：

養成收購價 約定規格/重量 育成時間 收購價換算 鰻苗育成率換算

付鰻農100萬
(+苗500萬)

240元/kg 4 p/18.5公噸
約1年，經常查核

564元/kg*2 74%
255元/kg 3.5 p/20.5公噸 548元/kg*3 71.75%*4

・�*1 鰻苗以每尾50元計之
・� *2 汪 (2019) 提及雲林臺西之成鰻平均售價為565元/kg，與契作商經契作後的收購成本相差不大；鰻
苗若以2025年低價之每尾25元計之，則4-3.5p的收購價可降低為429-426元/kg

・�*3 (600萬+20.5公噸×255元×1,000)/20,500 kg = 547.7元 (收購價換算)
・�*4 共10萬尾苗/3.5p = 28,571 kg，20,500 (約定重量)/28,571 (放養重量) = 71.75%

對於鰻農來說的獲利：

養殖前金
10萬尾苗：

養殖成本
利潤差額*1 約定規格/重量

基本育成
(活存率74%)
淨獲利*2

平均育成
(活存率84%)
淨獲利+額外

高階育成
(活存率96%)*4

淨獲利+額外*3

100萬元/期 23.5元/kg 4 p/18.5公噸 143萬元 284萬元 453萬元

・*1 養殖成本利潤差額為255及240減去成本224元後再平均
・*2 基本育成淨獲利=100萬元+養殖成本利潤差額×養成重量 (四捨五入)
・ *3 平均活存率84%，為養成4p成鰻共21,000 kg，繳出18,500 kg，溢養2,500 kg×565元=141萬元為鰻
農的額外獲利

・ *4 基本育成為契作約定規格與重量 (活存率74%)；平均育成為汪 (2019) 提及雲林口湖鰻苗至成鰻的
活存率 (84%)；高階育成為汪 (2019) 提及日本養殖效能換算活存率 (96%)
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代養模式是由契作商委託鰻農進行代養

鰻魚的方式，也是現有正在實行的案例。首

先由契作商委託仲介商進行鰻農的代養意願

調查，契作商購買鰻苗並做為鰻苗主，實際

擁有此批鰻苗養殖至養成鰻的所有權及處分

權，先支付鰻農養殖前金 (代養費 )，並與

鰻農約定所需規格、數量與養成後的收購價

格。近期實際案例以代養 10萬尾鰻苗，契

作商由仲介商進行購買鰻苗並暫養於屏東暫

養場，並由仲介商選定有代養意願的鰻農，

談妥養殖條件並簽約，支付鰻農 100萬元做

為養殖前期金，養成鰻規格 3.5p/kg，應出貨

20.5公噸，養成收購價為 255元 /kg，若是

養成鰻規格 4p/kg，應出貨 18.5公噸，養成

收購價為 240元 /kg。養殖時間約 1年，期

間鰻農負責飼料費、水電費、全職人事費、

臨時人事費、其他費如藥品、場地租金等諸

多雜項。養殖期間契作商約 2週 1次巡場查

核報表，並與鰻農交換意見，詳細資訊與照

片回報總公司。當鰻魚養殖至 5p/kg的規格

時，巡場更為頻繁，預先準備出貨與調度加

工廠，或是準備出口等。

對於契作商而言，可保障成鰻的貨源、

規格及品質，僅收購特定等級、重量、大小、

外觀、安全性等符合契作商需求的貨。以鰻

苗每尾 50元計之換算後，4p成鰻以 564元

/kg購得，與汪 (2019) 提及雲林臺西之成鰻

平均售價為 565元 /kg相近。可能成鰻平均

售價會有所變動，契作商做為鰻苗主，可在

價高時提前出售獲利，價低時增加收購或依

市價回購。此外，鰻苗若以 2025年低價之

每尾 25元計之，則 3.5－ 4p的收購價降低

為 426－ 429元 /kg，對於契作商應能有相

當的吸引力。對於鰻農而言，以契作商要求

的 4p為例，18.5公噸 = 18,500 kg的成鰻 × 

4 = 74,000尾。鰻農在最初 10萬尾苗僅超過

74% 以上的育成率，就可獲得額外的獎金。

3.5p規格則需 20,500 kg × 3.5=71,750尾，育

成率在 71.75% 以上即可。與現在平均 84% 

的活存率，尚有 10% 以上的額外獲利空間。

經換算後，基本育成 (活存率 74%)，即以

養成收購價做為養殖成本所有開銷，尚能有

些許差額，再加養殖前金，只要達到基本育

成，即完成基本契作條件，鰻農在淨獲利上，

尚可額外獲得 143萬元。若能達到現在的平

均 84% 的活存率，即多出 10% 的溢養量出

售後，可再得 141萬，總計 284萬元的淨獲

利。同條件下的高階育成為比照日本溫室養

殖效能換算活存率 (96%)，鰻農淨獲利可達

到 453萬元。此外，實際發生的案例為違約

缺少鰻魚時，缺少公斤數以現金折價還給契

作商，此時會由仲介商出面討論，在契作商、

鰻農、仲介商三方達成共識後進行，但實際

的案例少。依訪談得知違約情形在 10年合

作中，僅見 2例。違約少的原因在於仲介商

在契作前已篩選具信任感且育成技術達 80% 

以上的鰻農為契作對象，其次是契作的鰻農

們尚於鰻苗便宜時期增購，例如接受委託代

養 40萬尾鰻苗，並增購 20萬尾鰻苗自養，

在自有鰻苗的養成之下，發生成鰻量不足交

貨的情形極少見之外，契作鰻農自養的成鰻

比其他鰻農更方便委託加工廠加工。

特點是鰻農不需要擔心鰻苗價與成鰻收

購價的波動，只需專注符合契作商所要求品

質與規格，並能增加活存率為主，鰻苗高價

的風險由契作商承擔。契作商則確保貨源、

規格及品質，並可適時進行買賣與調節加工

線，若鰻苗成本降低，則契作商更可以用實

惠且便宜的價格，保證收購量與品質兼具的

成鰻。且本模式為現行存在且契作商與鰻農
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合作年限超過 5年以上的模式，在契作商、

仲介商、鰻農三方認同可行時，具有讓其他

願意加入的三方有可依循的特點。此模式成

立的重點在於三方的相互信任感極高，在此

模式成立前亦有磨合期，若有一方存疑或未

賺到錢，很快就會脫離合作關係。

二、估價保證收購模式

估價保證收購 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商 - - - - - -

約定收購價

格與數量

鰻農 V V V V V V

成本：

元/收獲(kg)
294

(57%)
133

(26%)
17

(3%)
33

(6%)
18

(4%)
23

(4%)

・�成本參考值：汪 (2019) 「臺灣鰻魚生產成本投入基礎統計資料」雲林口湖之各項成本(元)/收獲
(kg)，為主要參考依據。其他與上例相同

對於契作商來說，已知養殖成本的條件下，預測下期並訂定保證收購價格：

訂價

高於成本倍數
保證收購價 契作商讓利 鰻農獲利 市場價差額 契作商利差

0 518元/kg 0元 0萬元/期 -47元/kg 省87萬元

0.5 544元/kg 26元 48萬元 -21元/kg 省39萬元

1 570元/kg 52元 96萬元 +5元/kg 增9萬元

1.5 596元/kg 78元 144萬元 +31元/kg 增57萬元

・�以採購4p規格18.5公噸計之，四捨五入；當期的收購價設為565元/kg

估價保證收購模式是由契作商於放養

前與鰻農進行保證收購價的契約。本模式為

訪談時加工廠提及。初步首先由契作商委託

仲介商尋求有意願之鰻農，由仲介商與鰻農

進行養殖成本的討論後，與鰻農約定 1年後

出貨的規格、數量與保證收購價格。若以生

產成本來看，若以上例含鰻苗費用，條件不

變下養成成鰻 1 kg的養殖成本為 518元。

放養前的鰻農絕對不願意賠錢進行保證收

購，因此會談判收購價。焦點在於成本估算

後訂出合理收購價格，網路上查得例如大甲

農會考量芋頭生產成本、栽種面積、產量及

農民收益後，訂定收購價格，目前收購價格

高於實際生產成本 1倍。因此，先以養殖

成本加 1成做為標準合理收購價為 570元 /

kg。契作商讓利為 52元 /kg，鰻農 1期可獲

利約 96萬元，與市場的利差則契作商需再

多付 9萬元的採購金。對於契作商來說，已
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知養殖成本的條件下，保證貨源並做為預

測下期的市場收購價格做利差的手法。對

於養殖戶而言，與契作商同為預測下期市

場收購價格來決定是否參與，並保障成鰻

有通路銷出。依據 2025年年初訪問調查鰻

農時，頭期鰻苗 (2024年 11月 ) 以 65元 /

尾購得，尾期鰻苗 (2025年 3月 ) 以 20元 /

尾購得，以較大範圍成本估算，成鰻養成 1 

kg之鰻苗成本費用約在 100－ 390元間 (20

元 × 5尾 = 100元及65元 × 6尾 = 390元 )，

不含鰻苗成本以 224元 /kg計之，則預測

2025年年底至隔年的鰻魚收購價格 (成本

的 1.1倍 )，約落在每公斤 356－ 675元 /kg

之間。但依實際情形在 2026年年初訪查時，

可能因預期近 2年的鰻魚產量大增，池邊

價每公斤僅在 300元左右，鰻農僅能靠提

高育成率，獲利上並不佳。

特點是合理保證收購價格，鰻農不需

要擔心成鰻收購價波動，成本已透明化，

僅追求產量可出來，達到符合契作商所要

求規格與數量即可，利潤稍低，但其餘可

再依市場價格販售，亦以增加活存率為主。

契作商則如果有外銷訂單需確保貨源與規

格，不需負擔養殖成率的風險，精算後可

優先獲得合理價格成鰻。2025年訪談時原

本加工廠有意進行試驗性契作，但近期鰻

苗價低且量多，並不需擔心貨源而是擔心

量過多產生庫存。

三、統包契作模式

統包契作 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商 V V - V V V 統包

鰻農 - - V - - V 小地主

統包契作模式，依據李 (2020) 提及臺

灣胡蘿蔔於雲林的契作模式，採取「統包

契作」，其因產品要出口日本並通過農藥

檢驗，生產過程更趨嚴謹。在此契作制度

下，農民不再參與生產的過程，成為出租

土地的小地主，僅偶爾照看田水；少部分

契作商會要求農民幫忙疏苗，其他大部分

的生產流程則由契作商自己負責。對於契

作商而言，衝高產量的同時、降低資材成

本，即可獲得更多收益。此契作管理模式

為因應日本市場日趨嚴格的農藥規範，也

是契作商提升技術知識與控管種植規格的

手段，讓契作商可以完全掌控生產流程，

與其他的技術與知識的精進，更精細控制

產品大小、品質等規格，成為與其他契作

商競爭的技術優勢。其他例子如嘉義縣新

港鄉洋桔梗，為新港鄉農會花卉產銷班第 6

班，該班榮獲行政院農業委員會 2013年十

大優良產銷班。由農會代表生產專區與貿

易公司簽訂年度外銷生產合約，針對合約

內容排定生產流程，再由農會訂購種苗供

農友種植，待收成後自貨款扣除種苗款項，

降低班員資金壓力。買方派駐 2名技術輔

導員於生產專區，適時指導農民進行栽培
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技術與管理作業，不僅發揮契約農業雙方

互利互助的成功要領，並能確保外銷切花

品質穩定。

統包契作模式與公司化類似，均需龐

大資金需求與養殖團隊，差別僅在於鰻池

的租用及與鰻農交辦事項，統包大致是以

契作商的核心人物逐漸彙聚鰻池進行養殖，

特點是契作商對於供應鏈的控制強度高、

農耕知識的生產與應用掌握在契作商手中。

但相對地，生產與市場風險，以及田間管

理的成本也全由契作商承擔，鰻農則成為

出租田地的小地主。契作商需有強大整合

力，也需要有一批養殖團隊，用以因應外

銷訂單的需求，也可操作整批收購後分池

續養，以及像回鄉鰻等其他國外來的鰻魚

續養，因應國內外的需求，操作較具彈性。

此模式似可因應現在存在的鰻魚養殖人口

老化的情形，以及不願租給綠電之適合養

殖的魚塭。

訪談時得知部分活鰻貿易商也在進行

自己的鰻魚養殖，運用本身自有的外銷與

國內通路進行販售，但因鰻苗在之前價格

過高，放養與養成的數量尚不多，仍在摸

索合適的生產方式。而貿易商期望臺灣國

產鰻魚的供應能夠穩定供給，才能接獲外

銷訂單，持續供應日本，解決鰻魚價格變

動過快及外銷訂單無法報價與穩定供貨的

困境。由於統包契作模式在鰻魚養殖並無

明顯案例，尚無法模擬契作商及鰻農的收

益試算。

四、農會衛星生產模式

農會衛星生產 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商 V - - - - V 核心

鰻農 V V V V V V 聯盟團

農會衛星生產模式為參考斗南鎮農會

的契作模式，像是同業策略聯盟或衛星生

產體系，由農會做為契作核心。依豐年雜

誌 (2017) 之「契作解碼」內容略以：斗南

鎮農會與部分農友實施契約耕作，農友專

心耕作，收入得保障；農會統籌規劃契作

事項、後續加工與倉儲等事務，同時了解

客戶，提供需求產品；客戶以合理價格，

買到品質穩定且一定保證農產品。契作商

核心主體為農會，於前一年開會討論、計

算隔年需求的產量、換算成面積並制成報

表比對。隨後辦理契作說明會，邀請農友

了解契作制度，由農會人員解釋新年度經

收方式、價格、種植、採收標準等，有意

願農友可立刻簽約，或留下聯絡方式，農

會人員會再下鄉拜訪、簽訂合約。簽約時，

雙方確認契作方式、收購價格、違約罰則

等都沒異議，同時也記錄耕作的地段和面

積，方便統計。契作名冊中列各戶的契作

面積與種植時間，農會負責居中協調，聯

繫秧苗場育苗排程及數量，並依插秧時間

發配適量秧苗給農民。契作中，為確保農
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友耕作品質，農會定期開辦講習會，邀請

專業人士，指導栽培管理技巧。儘管作物

品種固定，契作農友陣容大致相同，但大

部分人來複習，且常有新知識需宣導。農

友說：契作重視品質穩定，不輕忽任何細

節。且出席講習會可與其他契作農友討論，

彼此切磋、求進步。

契作收獲前，農會逐地進行農藥快篩

檢查，確認規格是否符合契作合約才會採

收。例如農藥殘留超過標準值的農田應延

後採收；驗出含有未推薦用藥者，扣減契

約價格，拿秧苗卻沒有繳回稻殼者，便要

按照簽約面積繳交違約金。通過檢查後，

農友可開始雇工採收，運送至指定米廠過

磅交貨，完成對帳後，於次日起的 7個工

作天內，農會付清契作款項。一旦契作價

格生效，作物的所有權即轉移到農會，再

由農會加工、貯存與販售。參與的農友提

到，未加入契作前，自產自銷四處跑、找

買家，價高就往那跑，最苦是種得不好，

找不到買家，或價格不好硬賣。現加入契

作，簽約即知固定價格，不用煩惱賣給誰。

契作有固定價格、品質優良再加碼獎金，

面臨天災有保障基本價格。經驗上平均收

入比契作前增加 1－ 2成。

契作的最困難點在於「人」。尤其是

新加入的農民，一定需要一些時間與成本

來磨合。參加者有一定的配合度，但一時

之間仍難立刻改去高肥重藥的耕作習慣。

故農會一手鞭、一手紅蘿蔔，用恐嚇的方

式放倒伏稻田照片說明太多肥容易倒伏、

不好處理；同時配合食味值分級制，鼓勵

種出好吃米，還能獲得額外獎金，雙管齊

下。例如日本大型零售通路業者投入農業，

與農民合資成立直營農場，從食物源頭的

作物栽培、加工、商品化至產品銷售，參

與所有的業務，除了能管控作物的生產管

理方式、供應量、品質外，更能回應消費

者對於食品安全的期待，更能提高自家品

牌的競爭力。而臺灣零售通路業者，目前

多以農產品契作或保價收購等方式，來穩

定其農產品供貨來源。

鑒於日本與臺灣農業面臨許多共同的

問題，日本零售業者與農民合資共同設立

農場的合作經營模式，可做為未來農業發

展及跨域合作的參考。另外有報導略以：

嘉義縣政府攜手縣內地瓜農戶於 2019年 3

月 28日宣布將與金色大地、德克士、全家

及真臻鮮等 4家公司合作，透過企業與產

地契作模式，拓展嘉義縣地瓜農產行銷通

路，將嘉義縣台農 57號地瓜行銷至中國市

場，開創嘉義縣「產地直銷、人進物流」

豐收元年。

特點是具公信力的單位做為核心角

色，凝聚小農生產力及引導高品質生產。

本模式在初試時，可先尋求以較具公信力

的單位為契作商核心，透過契作商的輔導

合作社、具領導力鰻農、仲介商、產銷班

等，建立示範性契作模式，讓鰻農能夠瞭

解合作模式與收益，以及契作時的權利及

義務，之後再透過示範場或示範戶，讓鰻

農口耳相傳與增加信任感，逐漸擴增契作

戶。可能是以合作社或農漁會為主核心的

契作商召開契作說明會，說明契作價格 /量

/品質等要求，調查有意願者再進一步簽定

契作合約。而鰻魚養殖在臺灣已有 50年以

上的歷史，在近期訪談時，似乎產銷班或

合作社的功能已弱化，農漁會也較少參與

到鰻魚養殖的過程，因此，要找到適合的

公信力單位做為契作商可能會有些難度。
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五、代養+保證收購模式

代養+保證收購 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商、投資 V - - - - -
中間育成

投資客

鰻農 V V V V V V

養殖前金 養成收購價 約定規格/重量 養成販售 育成時間 2026收購價換算

訂金

100萬元
平均成本加1成 4p/18.5公噸 訂金可扣除 約1年 495元/kg

代養 +保證收購模式，由部分鰻農提

案說明，鰻苗貴時比照代養模式由契作商出

資；鰻苗便宜時由鰻農出資，契作商需付養

殖訂金，訂金可做為收購時的扣除，約定收

購價格為平均成本加 1成計之。本年度頭期

鰻苗 (2024年 11月 ) 以 65元 /尾購得，寬

鬆算法為成鰻養成 1 kg 4p之鰻苗用掉 6尾，

則鰻苗成本為 390元 /kg，不含鰻苗成本以

250元 /kg，則養成 4p後 1 kg的成本約在

640元，再以 1.1倍做為合理利潤的售價，

收購價需達 704元 /kg才能符合鰻農的合理

出售價格。但在預計 2025－ 2026年度的鰻

苗豐收的情形下，鰻農可能無法販售此高價

而賠售。鰻苗價格的高低將左右鰻魚放養的

數量與交貨信心，因此提到若契作的鰻苗價

格高於60元 /尾，可由契作商支付鰻苗費用；

鰻苗價格低於 60元 /尾時，則由鰻農自行

出資購得。而養殖 10萬鰻苗時，契作商先

付 100萬元的訂金並約定收購規格、重量與

品質，此 100萬元可在出貨時扣除。養成收

購價以購得鰻苗的平均成本加 1成，本年

度將採用 40元 /尾 (5尾養出 4p) 計算，養

成成本以鰻苗 200元 /kg加上其他養殖 250

元 /kg，計 450元 /kg的成本加成 1.1倍，即

495元 /kg做為養成收購價。

特點是對於鰻農而言自主性高，且邀

得契作商分擔鰻苗高成本的風險，加上有前

期的訂金可運用，儘快準備養鰻的前置作業

且資金的負擔與運轉較為寬鬆。在鰻苗價低

時，尊重市場的機制並極力提高育成率降低

養殖成本，提供價低品質高的產品。鰻苗貴

時雖然主要是由契作商負擔，但鰻苗費及養

殖前金，於收成出貨後，從向鰻農收購的費

用中扣除部分種苗與養殖前金，成本轉嫁回

鰻農上。而契作商對鰻農幾乎無施加管理，

鰻農負擔大部分的生產費用。此方式對鰻農

需衝高產量並降低養殖成本為優先考量，並

以重量計價的方式，因此在鰻魚用藥及飼料

管理上較無法符合契作商以外銷為導向的品

質要求。而契作商在此模式較重視信任感，

已支付訂金視為風險，品質與規格的掌握可

能較無法達到要求，此模式需要可能擔任仲

裁及背負風險的仲介商保證鰻農信用，契作

商做為投資方需要更謹慎挑選合作鰻農。
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六、公司化模式_類似統包專業農民 (毛豆模式)

公司化 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

公司 V V V V V V

依據呂 (2021) 「綠金產業」發揚國

際，蘊藏在毛豆莢裡的多元價值，以及汪 

(2021) 於天下雜誌中，「毛豆先生」周國

隆，搶回中國奪走的市場。此二則網路資

料彙整。依現有農產業之逆轉困境的模式，

毛豆似乎可成為參考對象之一。臺灣毛豆

契作制度依據地區發展條件而有所差異，

中部至南部地區如彰化、雲林、嘉義與臺

南，農民以小規模耕作者為主，平均耕地

面積僅有 2－ 3分地。此類分散式生產模

式無法單靠個別農戶滿足加工出口需求，

因此產業實務中常透過所謂「卯頭」(豆

販仔 ) 的中介角色，作為農民與加工廠之

間的協調窗口。卯頭負責召集數十至上百

位農戶，協調契作面積與收購數量，以維

持加工廠穩定的原料供應。然而，過度仰

賴小農與中介制度，致使生產效率低落，

成本居高不下，難以與中國等生產規模大、

成本較低的地區競爭。相較之下，高雄與

屏東等地區則採行集中化耕作模式。冷凍

加工業者多與臺灣糖業公司合作，承租大

面積農地成立毛豆生產專區，並引進大型

農機實施機械化生產。此一模式除提升生

產效率外，更可確保毛豆於採收後 1小時

內送抵加工廠，降低品質耗損風險，強化

產品新鮮度與市場競爭力。

2000年代初期，隨著中國大規模仿效

臺灣的品種與加工技術並搶占日本市場，

臺灣毛豆產業面臨嚴重衰退。為回應產業

危機，文中的研究人員周先生於 2001年

提出「毛豆大農場機械化生產」計畫，

建議政府利用臺糖閒置農地推動規模化生

產，並赴法國與日本引進農機設備，進行

在地化改良，實現整地、播種、施肥、除

草與採收的全面機械化作業。此外，該計

畫亦致力於促進傳統「豆販仔」轉型為專

業農民，透過契作制度與冷凍加工業者建

立長期穩定的產銷合作關係。同時將新研

發的品種技術轉移給根留臺灣的冷凍加工

業者，由業者委託專業農民種植。加工業

者以保價收購方式保障農民收益，並對生

產流程與品質實施嚴格控管，使契作制度

不僅提高生產效率，也有助於出口市場重

建信心。透過制度性改革與技術升級，臺

灣毛豆逐步重返日本市場，並在中國產品

屢遭檢出農藥殘留背景下，再次取得日本

最大毛豆進口來源地位 (汪，2021)。臺灣

毛豆由於品管嚴格，品種推陳出新，不但

受日本消費者喜愛，單價也硬是比中、泰

兩地的毛豆多 30－ 40元日幣。本案例顯

示，契作制度若能結合規模化經營與產銷

整合，將有助於農業產業在全球市場中維

持競爭優勢。

此模式在鰻魚產業上有實際的案例，

大型活鰻貿易商本身運用公司化的經營包

含整個鰻魚產業鏈，包含鰻苗收購、前期
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暫置場、成鰻養殖場、盤商收購、包裝場、

出口貿易等部門均有經營，若欠缺各部門

的配合，養成鰻至內、外銷也會受阻。所

需的資金龐大，且需忍受部分部門的虧損。

特點是契作商是統包專業農民其實就是公

司老闆，以系統公司化產業，鰻農則是公

司化後的員工，加入經營團隊當中，並不

約定成數為契作商買苗後，約定回收

育成數量，讓鰻農無需負擔高價鰻苗，且成

為此批鰻苗的股東。訪談時依契作商的模糊

印象，由於之前鰻苗價格高，曾經契作商

買鰻苗後，約定回收育成數量，若大致是

以 10萬尾苗，約回收 7－ 8成，2－ 3成

則為鰻農的成本及利潤，但試算後似乎不太

合理。若以 518元為 1 kg養殖成本價來說，

鰻苗成本 (294元 /kg) 佔 57%，養殖成本佔

43%，則保守估計之持有以 6:4 = 契作商 :

鰻農來看，依 84% 的活存率，10萬尾苗可

收成 4p規格計 21公噸，則契作商可收獲得

12.6公噸，鰻農則持有 8.4公噸。若契作商

之花費僅鰻苗費的 500萬元，故收成鰻的成

本為 397元 /kg。而鰻農 8.4公噸變賣得 475

萬元，再扣除非鰻苗成本計 449萬元，則利

潤僅得26萬元。再以74% 的活存率來看時，

收獲僅 18.5公噸，鰻農僅拿到 7.4公噸，扣

除非鰻苗成本 414萬元，則獲利僅 4萬元。

另若以 5:5制來看，則契作商收成鰻的成本

為 476元 /kg，鰻農 10.5公噸變賣得 593萬

元，扣除非鰻苗成本計 449萬元，則利潤達

144萬元。似乎比較合理。

但此方式看似雙方獲利，但是訪談中得

知，契作商購買鰻苗後，負責照顧的鰻農也

認為擁有鰻苗 40% 的產權。在鰻池中生長

時，契作商並無法掌握詳細資料與實態，而

鰻農更不願意賠錢做白工，因此實際情形與

優先出貨均是由鰻農掌握，即使契作商欲獲

得最佳品質的鰻魚，但仍然受制於鰻農。在

互不信任的狀態下，首先賠錢的是無法掌握

實際狀況的契作商，因有實際契作失敗的案

例，不如依實價與品質收購，可當場看貨後

再議價來的單純，且 2025年期的鰻苗入池

多，也不怕沒鰻魚出貨，在預期的心態下，

契作的意願不高。

需要負責公司的虧損，全權由公司執行品

質、規格、數量等的排定出貨，如同統包

契作模式建立的鰻魚養殖團隊，負責多個

鰻魚池，用以排定與因應外銷訂單的需求，

也可操作鄰近鰻農之整批收購後分池續

養，以及像回鄉鰻等其他國外來的鰻魚續

養，亦可對應國內需求。

七、約定成數模式

約定成數 鰻苗 飼料 水電 全職人事 臨時人事 其他 備註

契作商 V - - - - - 約定成數

鰻農 V V V V V 股東
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簡化鰻魚養殖契作模式說明

依上節，簡化契作模式如表 1，試算

10萬尾鰻苗時之鰻農獲利如表 2 (依現有參

數估計，不代表實際獲利情形 )。

結論

綜合前述，透過AI進行SWOT分析 (表

3)，顯示臺灣鰻魚養殖產業推動契作制度具

備良好基礎。產業擁有深厚養殖技術與平均

84% 育成率，並具「頭期苗」區位優勢與既

有契作經驗，顯示制度推動並非從零開始。

然而，苗價與苗量的波動劇烈、小農分散及

市場過度集中等結構性問題，仍使成本預測

與風險分攤充滿不確定性。外部環境方面，

日本市場對食品安全與穩定供貨的需求，為

表 1  簡化模擬鰻魚產業契作模式
模式 鰻農 契作商

代養
1. 飼料、人工、管理等費用
2. 品質、規格、數量，育成率達 74% 以上

1. 鰻苗費、前期金
2. 保證收購價
3. 查核人力

估價保證收購 鰻苗、飼料、人工、管理等所有費用
1. 不付任何費用
2. 保證收購價

統包契作 水電、土地 (租地，小管理)
1.  鰻苗、飼料、人工、租用土地、代管
理等大部分費用。

2. 所有事務統包

農會衛星生產

1.  農會為核心，發包委託案量、查核品
質、技術交流

2. 鰻苗、飼料、人工、管理等所有費用

1. 保證收購價
2. 與農會協力，計畫性生產

代養+保證收購
1. 鰻苗價低時自負擔
2. 飼料、人工、管理等費用

1. 鰻苗費、前期金，可扣除
2. 保證收購價
3. 查核人力

公司化 鰻農是員工

1.  鰻苗、飼料、人工、租用土地、代管
理等所有費用

2. 收購其他鰻農

約定成數

1. 無償當股東
2. 飼料、人工、管理等費用
3. 收成的4成

1. 鰻苗費
2. 優先收成的 6成

契作制度提供明確發展方向；若結合技術輔

導與數據透明化，將有助於提升品質標準與

供應鏈效率。但國際低成本競爭與鰻苗價

格震盪，仍可能削弱價格優勢並影響履約穩

定。整體而言，契作制度屬於風險管理與產

業重整工具，其關鍵在於建立信任機制、強

化成本透明與分散市場風險。

綜合本文分析，臺灣鰻魚養殖產業在鰻

苗資源不足、單一市場依賴與極端氣候衝擊

下，契作制度為提升產業韌性的重要途徑。

代養模式由契作商承擔鰻苗價格風險，讓鰻

農專注於提升活存率與品質，具穩定供貨與

技術精進之效益，且違約率低，顯示具可行

性。然而，以 2026年苗價偏低、產量增加

情境觀之，實際池邊價僅約每公斤 300元，

顯示若市場需求預測失準，契作價格易與行

情背離，影響雙方收益。
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因此，未來在政策與業界實務推動應

聚焦三項設計：一是建立成本與風險資訊

公開及動態調整機制；二是結合技術輔導、

檢驗制度與產銷履歷，提升契作內涵；三

表 2  試算契作養殖 10萬尾鰻苗時之鰻農獲利與契作商收購成本

模式
基本育成

(活存率 74%) 獲利 (萬元 )
平均育成

(活存率 84%) 獲利 (萬元 )
契作商鰻魚收購
成本 (元 /kg)

代養 143 284 564
估價保證收購 96 109 570
統包契作 74 84 518
農會衛星生產 87 99 565
代養+保證收購 43 184 565
公司化 94 107 518
約定成數 4 26 397

以代養模式為基礎，各參數參考汪 (2019)；10萬尾鰻苗，養成4p規格計之；74% = 18.5公噸；84% = 21
公噸；

保證收購估價時，以養成成本的0.1倍為獲利；
統包契作時，鰻農收取水電與其他 = 40元；契作商以成本價取得；
農會衛星生產時，鰻農獲利以市場565元減去成本518元 = 47計之；
代養+保證收購時，以代養模式為基礎，基本育成143-100 = 43；
公司化時，鰻農為員工，以人事費51元計之，契作商以成本價取得；
約定成數時，鰻農也是鰻苗持有者，以契作商6，鰻農4分計之。契作商之養殖成本轉嫁至鰻農獲利

表 3  臺灣鰻魚養殖產業推動契作制度之 SWOT分析表
優勢 劣勢

1.  臺灣鰻魚養殖技術成熟，育成率平均84%，具
50年以上養殖經驗與技術基礎。

2. 「頭期苗」捕撈區位優勢。
3.  現有契作模式 (代養模式) 已有超過10年的成功
合作經驗。

4.  契作制度能從源頭進行食品安全把關，符合外
銷嚴格的檢驗標準。

1.  鰻苗資源不穩，價格與產量高度波動，契作計
價與成本估算難度高。

2.  小農分散，規模經濟不足。
3.  高度依賴日本市場。
4.  養殖人口老化。
5.  產銷班與合作社組織功能弱化。

機會 威脅

1.  臺灣具有捕撈「頭期苗」的區位優勢。
2.  日本市場重視食品安全與穩定供貨，契作可提
升競爭力。

3.  透過契作建立透明的產銷數據，強化供應鏈效
率與市場預測能力。

4.  借力水試所與大學的技術、觀摩與輔導，提升
鰻農專業能力與產量品質，形成技術與市場雙

輪驅動。

1.  鰻苗產量與價格極度不穩定 (10元至200元/尾)，
造成經營風險難以控管。

2.  面對中國等低成本產區的強力競爭，價格優勢
逐漸喪失。

3.  市場現貨價格波動時，鰻農可能違約轉售，挑
戰契作契約的穩定性。

4.  我國高度依賴日本單一市場，契作下穩定供貨
可能放大市場風險。

是導入保險與風險共擔機制，降低氣候衝

擊。若制度設計完善，將有助產業由價格

競爭轉向品質與穩定供應競爭，強化整體

競爭力與永續發展。
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