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八里區黃金筍(綠竹筍)整合行銷推廣分享 

黃梓雄 主任 

新北市八里區農會推廣部 

 

前 言 

全國綠竹筍種植達 20 縣市，108 年度生產面積 27,151 公頃，年產量 247,958 公噸(引用

自 108 年農業統計年報)，北從基隆市南至屏東縣，東及花蓮、台東各縣市都有生產，北部地

區除高度都市化區域外各鄉鎮區均有生產，如何辨識為八里區所生產的綠竹筍呢?如何能在眾

多產區中提高辨識度脫穎而出呢? 

八里區農會自民國 93 年設立【日光水岸】農產品品牌，同年取得商標登記，並將綠竹

筍產品名稱更正為『黃金筍』，同年進行一系列包裝修改設計，確立【八里區黃金筍整合行

銷執行方式】全面加強推廣，就此，改變八里區綠竹筍整體形象，成為八里黃金筍發展新紀

元，也是八里綠竹筍與黃金筍發展的分水嶺。 

民國 93 年之前八里綠竹筍的形象是，產量多、價格低、年年滯銷、一包 3 台斤 100 元

是民眾心中的標價，價格太高就是不合理，民國 92 年八里綠竹筍年平均單價 42 元/台斤，大

批農民轉植其他農作物，其中以文旦柚為最多。 

歷經十多年的演變及前幾年的食安問題，今日的農業產銷環境已不同往昔，農產品消費

模式更有別以往，人雖然一樣吃三餐，但就吃，在內容、方式、要求、氣氛、質感、爽度通

通不一樣；吃的健康、吃的安全、吃的開心、吃的很爽、吃的很自然、吃的…、還可以當年

節禮品；還有你的三餐在那裡吃，誰做給你吃，食材來源，品質控管，誰決定食材的採買，

這一切的一切都將牽動農產品銷售規劃及市場脈動，因此，農產品的產銷販售還能留在舊思

維中嗎？那…，小農綠竹筍應該怎麼賣?八里黃金筍又該怎麼賣？ 

 

小農綠竹筍怎麼賣？ 

綠竹筍是大台北地區的主要農作物，環繞生產於近郊的山坡地及農地上，每年 6-9 月各

大小市場都可見蹤跡，更是大台北地區慣用食材，各大小傳統餐廳，家庭主婦都會料理。綠

竹筍保鮮不易，產品壽命僅僅四小時就快速劣化，早期因產期過度集中而經常發生滯銷，每

到盛夏便處處可見，且價格低廉，而成為國民美食。 

現如今農業產銷環境丕變，綠竹筍已成為時尚、高纖的健康食材，因科技進步綠竹筍預

冷保鮮技術知識的普及，使綠竹筍不再因保鮮問題而急於求售，因真空加工筍技術的改善，
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使綠竹筍全年供應不因產期集中而滯銷。大台北地區因高度的工商產業經濟發展，使得綠竹

筍栽培面積大量縮減，再者因農業勞動力老化，迫使部份綠竹筍轉種其他作物。因此，近期

綠竹筍的年均售價年年攀升。所以，綠竹筍生產的小農們，好好做好綠竹筍的田間管理，要

取得農產品安全認證，再以負責任的態度提供安全優質的農產品，給你的消費客群，並給予

正確的農產生產概念，好好為自家農產品建立聲譽，新鮮、安全、即時、美味、知識、觀念、

信任將是小農農產品的最佳後盾，小農出頭天的願景就在眼前，請好好的珍惜。 

 

八里黃金筍怎麼賣？ 

八里黃金筍選自八里區農會綠竹筍契約農戶所產的綠竹筍，因其筍色金黃、筍型豐滿、

品質特優，而取命黃金筍。所以黃金筍=綠竹筍，但綠竹筍≠黃金筍，因為綠竹筍是產品的總

合(全數)，有品質好的，也有品質不好的；黃金筍呢？只有好及更好。因此，想買綠竹筍的

人，只要買黃金筍就對了(如何選出好產品附以品牌概念，創造價值)。 

黃金筍是集合多數契約農戶的好產品，附以品牌概念，加以分級並以規格化商品包裝，

成為八里區農會的主打商品，在產品規劃上分為「帶土現採黃金筍」、「預冷黃金筍」、「熟黃

金筍」、「白玉筍」四大項目供應市場，並以餐飲業、網路預約訂購、節慶禮品、公司團購、

機關預約採購為主要銷售目標，透過契約生產、分級包裝、加工貯藏，以達到全年供應的目

標 (依據不同市場，規劃產品包裝及供貨流程，符合消費者需求，建置通路) 。 

產品安全是時下最令消費者擔憂與垢病的，八里黃金筍契約農戶必須先取得綠竹筍政府

三章一 Q 的認證，才可成為契約供貨農戶，於每年採收上市前還將產品送藥檢合格始可上

市，為消費者做好最嚴格的產品把關，如此用心與費心只為了給消費者最佳的保障，也達到

企業主的社會責任(產品安全責任)。 

如此優質安全的黃金筍那裡買，就在八里區農會供銷部及小農電舖直銷站訂購，及每年

6-8 月生鮮期間在新北市農會真情食品館，與奧丁丁市集網路銷售，價格依不同時期各別訂

價。為何不上通路銷售呢？現今環境網路發達，宅配迅速，只要產品好，供貨流程及金流規

劃得宜，農產品直銷才是消費者及生產者互利的最佳商業模式。 

 

黃金筍產品分級包裝與訂價 

八里區農會為提供安全、新鮮、健康、高品質的優良食材，除整合鄉內農民輔導取得綠

竹筍有機認認證及 QR-code 標章，加上農會自行申請「日光水岸」農產品標章，作為產品的

識別區隔，推出黃金筍系列產品：分現採黃金筍、預冷黃金筍、熟の黃金筍、熟の白玉筍、

黃金筍包子等產品，供消費大眾選購。 

八里區農會的「熟の黃金筍」、「熟の白玉筍」於 12 小時內殺菌真空包裝完成，過程絕
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無添加保鮮劑及人工添加物，保有黃金筍最原始最新鮮的風味，適合美食家烹調料理，更可

代表台灣特有農產品致贈國外友人。 

何謂「預冷黃金筍」？為何要做「預冷黃金筍」？ 

黃金筍採收後因呼吸作用旺盛容易產生老化，為確保其優良品質，特別引用桃園區農業

改良場的預冷技術，將現採黃金筍於 2 小時內預冷處理完成，透過分級包裝推出『預冷黃金

筍』，配合低溫宅配供應給消費大眾，目的在建立完整冷鏈保鮮並提供最優良食材供美食家

烹調使用。 

何謂「熟の黃金筍」？為何要做「熟の黃金筍」？ 

八里區黃金筍盛產於 6 至 9 月，特與台灣綠竹筍策略聯盟加工站合作，推出「熟の黃金

筍」真空包，改善保鮮貯藏及運輸等困難，提供消費者非產期食用之便。 

何謂「熟の白玉筍」？為何要做「熟の白玉筍」？ 

「現採黃金筍」「預冷黃金筍」及「熟の黃金筍」均為帶殼產品，在烹調食用前需剝殼

去皮才可食用較不方便，故本會將「熟の黃金筍」剝殼去皮後提供更方便、更快速的新產品

「熟の白玉筍」給消費大眾選購。 

 

價目表：本價格依物價波動調整 

品名 定價 規格(包裝方式) 備註(說明) 

現採黃金筍 
時價 

5、6、7、10、20

台斤/盒 

當日現採，限上午 10 時前至本會取貨。 

預冷黃金筍 可低溫宅配到府，運費外加。 

頂級 

熟の黃金筍禮盒 
550 元/盒 

2 入/625g 以上/包

×2 包+禮盒 
為本區黃金筍最頂級產品(約年產量 10%) 

頂級 

熟の黃金筍 
250 元/包 2 入/625g 以上/包 

特級 

熟の黃金筍禮盒 
500 元/盒 

2 入/580g±30g/包

×2 包+禮盒 
約年產量 20% 

特級 

熟の黃金筍 
225 元/盒 2 入/580g±30g/包 

熟の黃金筍 180 元/包 
2入/520g±30公克

/包 
約年產量 30%0 
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熟の黃金筍 

零稱 
160 元/斤 2 入 3 人/包 2 人/包未達 500g 及 3 入/包每斤 160 元。 

熟の白玉筍 185 元/包 500g±15 公克/包 約年產量 40% 

黃金筍包子 25 元/個 6、10 入 分黃金筍香菇素包及黃金筍豬肉包二種。 

八里區黃金筍整合行銷活動 

自民國 93 年確立「日光水岸-黃金筍」後，即透過年度整合行銷方式逐年辦理行銷活動，

其中較具效益的行銷方法如下： 

 

一、黃金筍評鑑比賽 

每年 6 月首場黃金筍行銷活動一定是「黃金筍評鑑比賽」，告知廣大消費大眾八里黃金

筍已正式上市銷售，辦理期間都選在端午節後，其目的是減緩綠竹筍市場單價的崩跌，另一

方面對農民生產管理上具有一定的教育意義，也是農民生產技術切磋的指標，更是消費者追

捧的產品，有助於農民的產品銷售。 

現今由基層鄉鎮區域型評鑑就多達十餘場(八里區、五股區、三峽區、深坑區、泰山區、

新店區、平溪區、基隆市、士林區、北投區、木柵區、大溪區、復興區、蘆竹區、、、)，縣

市級有新北市、台北市，全國更有桃園區農業改良場主辦的北區綠竹筍評鑑比賽，已成為綠

竹筍年度最最重要的行銷推廣活動。 

 

二、黃金盛宴與黃金筍餐滿千送百活動 

黃金筍主要的消費利用就是【吃】，如何讓消費者把黃金筍在最短時間最有利的時段把

黃金筍吃掉，就是辦理黃金盛宴的目的，所以，黃金盛宴活動主要是接受民眾訂餐，推廣黃

金筍特色餐點，加強黃金筍入菜推廣，現代消費習慣改變外食族大增，再配合八里左岸夏季

地方旅遊人潮，整合旅遊點餐廳配合推廣黃金筍餐滿千送百活動，刺激黃金筍消費使用，辦

理時間選在國曆 7 月-8 月，配合學生暑假期間推廣黃金筍的產地消費。 

 

三、黃金筍農遊體驗之旅 

同黃金盛宴一樣配合學生暑期假期辦理黃金筍農遊體驗之旅活動，藉由旅遊活動推廣產

地消費，拉升八里黃金筍知名度，有效帶動市場消費。 

 

四、非產期(農曆過年)行銷 
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黃金筍生產期長達 5 個月，其中 4 個月(6-9 月)為主要運銷期間，除生鮮產品銷售外，難

免也有部分多餘產品必須加工貯放，何時是最佳銷售期呢？依國人的消費習慣當屬三大節

了，端午節黃金筍剛剛出產，供不應求沒有銷售推廣的必要，中秋節是部份加工禮品的銷售

時機，農曆過年是家家戶戶備貨過節及探訪親友的最佳時機，所以，加工後的熟黃金筍就成

為這個時節的最佳禮品。 

五、同業與異業品牌結盟銷售 

同業之通路銷售部份：如各農會之供銷部購物中心、超市銷售或各農會之年節禮品銷售

等。 

異業品牌結盟部份：與民間各大品牌結盟提升自有品牌知名度及品牌價值。如連鎖餐飲

系統及一般餐廳供貨，目前有點水樓、澎湖 668 海產店、八里區海堤餐廳、香坊甕仔雞，曾

與黑橋牌、梅門食踐堂、大方鐵板燒、永豐餘、饗食天堂、食逸股份有限公司、福華飯店、

天仁喫竹趣、雲鼎飯店等各大餐廳合作。 

 

六、網路銷售 

目前依產品生產期間於新北市農會真情食品館、八里區農會小農電舖直銷站、奧丁丁市

集等均有銷售，目前成績雖不理想，在產品的介紹宣傳有其一定的功能，訂購量也逐年增加

中。 

 

七、其他 

經由一連串的推廣行銷活動，打開產品知名度取得消費者認知，進而得到公司、行號、

機關等的青睞，採購供做年節贈品，目前的銷售比重也有逐年成長。 
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問題探討 

綠竹筍(黃金筍)經過政府與地方每年一連串的行銷推廣活動，除了有效提升北區綠竹筍

(黃金筍) 知名度及銷售量與價格外，也一併拉升全國綠竹筍的銷售，如今綠竹筍的年均售價

應是歷年高點，農民收益更創新高，只可惜農業勞動力的高齡化、農地狹小問題、耕地面積

的快速縮減，依然成為綠竹筍產業發展的最大困境。 

對企業型農業單位受國際大環境的轉變、國內經濟景氣與否、新冠肺炎疫情、農產品寄

送的宅配費用、勞基法及勞工基本薪資的規定與調整等因素也嚴重影響市場供給及運作，對

未來綠竹筍產業發展更是考驗重重。 

本會【日光水岸 黃金筍】目前雖有良好的基礎，但受地方工商發展農業勞動力老化、

農地狹小、耕地面積的快速縮減、產品生產成本過高、末端售價難敷成本等問題也日趨嚴重，

是本會必須去面對的。 

 

結 語  

台灣消費市場狹小，農產品產銷容易失衡，誰能在這市場上取得平衡點，而且能立久不

衰十分困難，不管農企業還是小農都必須時時因應市場的變化，在貿易自由化的今日，大型

農企業應有大型農企業的產銷模式，小型農家也該有其因應之道，而八里日光水岸-黃金筍的

發展也隨市場變化時時調整，希望藉由各項行銷宣傳活動持續活耀於農業產銷體系之中。 


