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摘要 

 
本研究以臺東地區農藥販賣業者及管理人員為對象，調查專業認知對銷售行為影

響之間的關係進行分析。研究結果發現管理人對農藥專業認知中的把關農藥用途、開

立販售證明、販售場合與銷售方式認知度較高；對農藥販售為專業工作的認知度最高。

在農藥銷售現況認知部分，管理人對農藥販售為專業工作的認知度高，也認同專業知

識會影響到銷售行為，但在充實知識與多了解法規上的認同度相對較低，顯示管理人

的認知與行為不對等。責任感與把關農藥用途對管理人認定「農藥專業會影響銷售」

有正向的影響力；法令熟悉度與被肯定感對銷售滿意度有顯著的正向影響。 
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壹、前言 
 

農藥以化學製品居多，多數具有毒性，若使用不慎對作物本身或人體及環境也

會造成危害。農業經營者使用農藥雖為田間不可避免的管理方法之一，若能適當的進

行農藥的使用，不但能有效的控制發生於農作物上的病蟲害，亦可穩定農作物的產量

與品質，進而提高農產品價值。如何正確安全的使用農藥、有效防治病蟲害、減少環

境污染，並能生產無農藥殘留疑慮之農產品，維護農產品安全食用，是相當重要且值

得重視的議題。農藥的使用應先確認病蟲為害物模式及發生的季節與條件，才能選擇

登記合宜使用之農藥種類，並依農藥標示的說明使用方法進行防治及按規定的安全採

收時期進行採收。除此之外，更重要的是需輔以農藥管理人員的專業指導和監督，加

強用藥專業知識以及全面落實用藥安全。而為了能安全指導農業經營者正確使用農藥

並能有效防治病蟲危害，滿足農業經營者生產需求及維護消費者安全，進而保護農業

生產及生態環境，防範農藥危害，保護農產品安全，農藥管理人員的專業認知對農藥

銷售行為的影響顯得格外重要。因此，如何正確安全應用農藥防治避免病蟲危害，農

藥專業認知對銷售行為就顯得格外重要。 

本研究以臺東地區農藥販賣業者及管理人員為對象，調查分析農藥管理人員的

專業認知對銷售行為的影響及之間的關係進行分析研究，目的在探討不同背景農藥專

業認知對銷售行為之差異性，以及農藥專業認知對銷售行為的影響。 

 

貳、文獻回顧 
 

一、農藥管理制度 
 

農藥業者區分為農藥生產業者及農藥販賣業者，農藥生產業者是指經營農藥

之製造、加工、分裝與其產品批發、輸出及自用原體輸入之業者、並得兼營自產產品

之零售業務，農藥販賣業者是指經營農藥之批發、零售、輸入及輸出之業者，並均須

遵守農藥管理法中有關農藥販賣各項之規定。 

農藥管理法制度之施行，初期在1959年至1971年間是依當時臺灣省政府的行

政命令為準則，其主要在建立農藥品質以確保用藥安全及防止植物疫病蟲害的發生或

蔓延，並促進農藥工業的發展及提升農業生產安全為目的。第二期是在1971年至1977

年間，主要在建立各相關農藥管理制度法規秩序階段。第三期則為制度管理階段的法 
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規，農藥管理法於1972年1月6日公佈施行。為落實農藥管理制度，配合國際農藥管理

趨勢及農藥管理經營環境改變，並因應加入世界貿易組織(WTO)，防止病蟲害傳入，

因此於2008年8月正式成立統一由「行政院農業委員會動植物防疫檢疫局」為專責管

理機關。 

二、專業認知相關文獻探討 
 

專業認知來自專業和認知的概念組合，農藥的使用與販賣，攸關民眾的健康

與生態環境，其農藥管理人員對使用者(農業經營者)是否具有對各類農藥的管制及使

用的專業知能有其重要性。 

專業是現代世界的一個現象，學者專家對專業(professional)的定義各有

見解，Peters(1988)認為專業是指一個人能行為自主、理性，具有倫理的運用他

的知識和技能(引自洪瑞璇，2008)。賴孟俞(2007)認為專業包含精湛的學識和卓

越的能力、服務奉獻的利他精神、及職業倫理道德的規範(引自洪麗君，2007)。

Hargreaves(1994)則指出專業即個體對自己的職業所具備的專業價值觀、專業知識體

系、專業倫理、價值觀等。 

本研究認為專業乃是指任何一種工作，基於特殊專門的智能和學識，透過可

以實踐的科學方法造福人群，其中更包含知識、技術和理想，三者的相互聯合，而使

一個從事專業的人得以在其工作範圍內實踐發展。農藥銷售應熟捻農藥管理法、農藥

管制、使用等相關法規、農藥成分及病蟲害防疫等專業知識，並瞭解當地產業之特性

與發展趨勢，提供消費者充分之資訊，以確保農藥使用之安全。 

中外學者對於認知(cognition)的內容與範圍界定非常廣，如注意、思考、記憶、

期望、想像、意識、語言及決策等認為屬認知歷程的一部分，也包含了思想、態度、

信念以及對行為的知覺等(黃天中、洪英正，1992)。而人是認知的主體，具對訊息進

行過濾、分析與理解等能力，同時也是情感傳達者(楊智雄，2010)，而在接受資訊、

經過大腦運作、思考、解讀外來資訊後，產生知覺，經過個人的認知過程，思考、分

析問題與處理資訊，最後產生決策、判斷和行為(徐仁輝，2004)。對認知學者而言，

認知是行為發生的根本原因(黃天中等，1992)。是故，認知為人對事物的看法和判斷，

包括了知覺、記憶、想像、概念形成、思考判斷、推理等個人可獲得知識和訊息處理

的活動。個人透過這種認知活動，自行解釋存在於自己環境內的事項，來確定自己的

地位(黃培文，2011)。 

專業從業人員對於專業內涵的心理知覺與理解，形成其專業認知。Nayman(1973) 
 

認為專業包含專業知識、專業自主、專業承諾及專業責任等特性。而郭芳朱(2001)認 
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為專業認知包含專業知能、專業成長、專業自主、專業倫理、專業認同等五項內涵。

劉依玲(2006)則將教師專業認知歸納專業知能、專業服務、專業認同、專業自主、專

業成長五個參照點(引自洪麗君，2007)。 

本研究認為農藥專業認知，即指一個農藥管理應具備有對農藥管理及使用之專業

知能、對專業能自律、確知自身之專業責任及提供專業服務、且隨時更新專業知識之

認知。 

三、銷售行為之分析與研究 
 

本研究旨在探討農藥管理人員專業認知的銷售行為。銷售行為是一種販賣者與

消費者間藉由溝通互動，進而達成銷售目的之行為，包含了顧客的適應性、影響基礎、技

巧使用、控制銷售互動等(Weitz, 1981)。Saxe and Weitz等人則將銷售行為視為協助

顧客做出滿足其需求決定之行為(Saxe and Weitz,1982；Michaels and Day，1985)。

Chonko et al.(2003)將銷售行為定義為「為了促成交易行為達成，雙方長期利益而從

事的人際互動之行為」，指出銷售人員銷售行為存在之理由係「交換」的觀念，也就是

說銷售人員會為了銷售而設法滿足顧客各種需求，而滿足其需求其中方法之一就是交

換。達成商品的交換，存在一個條件就是交易雙方須相信交易過後其「滿意度」會增

加，亦即銷售人員和顧客雙贏的局面(陳又新，2010)。研究發現銷售人員之經驗、銷

售行為與其專業對雙方關係品質(信任、滿意度)有正相關(Wray，Plamer and 

Bejou(1994)，關國宏，2005)。在銷售行為研究方面，學者指出銷售行為的取向依不

同行為基礎可區分為新舊典範，從舊典範的行為移轉至新典範的行為，可能是一項重

要的構念演化過程(引自吳孟爵、丁學勤，2012)。 

本研究所稱農藥管理者之銷售行為，意指農藥管理人基於銷售之目的，協助滿

足農藥使用者預防病蟲危害為維持作物品質能在安全環境生長而必要購買農藥之需

求行為。農藥管理者應運用專業技能採取顧客導向及適應式之銷售行為，在互信之基

礎下，了解個別農藥購買者之需求並提供充分之專業資訊及技術，以協助農藥購買者

正確使用農藥並有效防治病蟲危害，滿足農業經營者其作物能在安全且正常中成長之

生產需求。而在問卷發展的角度上，本研究以銷售行為當出發點，結合認知理論，探

討相關人員在銷售行為認知上的現況。 
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參、研究設計與方法 
 

臺東地區農藥販賣業者主要以從事零售業為主有112家，大部分集中於臺東市共有58

家、其餘為卑南鄉11家、太麻里11家、池上鄉9家、關山鎮8家、鹿野鄉6家、東河鄉3

家、成功鎮3家、長濱鄉2家、大武鄉1家，已取得農藥管理人員證照(含農藥販賣業負

責人)共有222人。臺東2015年從事農業人口數為2萬人，耕作地面積共39,968公頃，短

期作物如水稻、雜糧佔25,869公頃，長期作物如釋迦、荖花、荖葉、柑橘、茶葉、鳳

梨等佔14,099公頃 (行政院農業委員會，2015)。 

本研究架構主要針對農藥專業認知是否影響到銷售行為，討論農藥專業、銷售 
 

行為與管理者特性三者之間的關係。此外，多數學者在進行變數研究時，人口統計變 
 

數皆為一基礎分析，且從過往研究中亦可以發現不同之遊客特性在體驗行為與滿意度 
 

間具有顯著差異，因此本研究亦把遊客特性視為研究架構之一部分。其架構設計如圖 
 

1所示： 
 
 
 
 
                                                        

管理人 

基本資料 

    
         H2

H1 
                                  

  
 農藥 
專業認知  

                                                     H3 
  

 
農藥銷售行為 

認知

資料來源：本研究整理 
 

圖 1 研究架構圖 
 

 

根據研究目的與研究架構，本次之研究假設訂定如下： 
 

H1：不同的管理人特性在農藥專業認知上有顯著差異。 

H2：不同的管理人特性在農藥銷售行為認知上有顯著差異。

H3：農藥專業認知與農藥銷售行為間具有顯著相關。 
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肆、研究結果與討論 
 

本次問卷調查採用普查方式進行，針對臺東地區農藥銷售與管理人員進行問卷

調查，總計有222為管理人，回收問卷106份，扣除無效問卷0份，得到有效問卷106份，有

效問卷率為100%，調查執行期間為民國106年6月1日至民國106年6月30日。 

一、信度分析 
 

 本研究由表1顯示α係數均介於0.935至0.965之間，故顯示本問卷之每一分類

均為高信度。而本研究針對正式問卷全部題項進行信度分析， Cronbach’s α係數

值為0.971，α≧0.7 :表示高信度值。綜上所言，故本研究問卷具有相當可信度。 

表1  題項之Cronbach´s α係數表 

整體問卷信度 主要題組 α 係數 

0.971 
農藥專業認知理解度 0.935 

農藥銷售的認知態度 0.965 
資料來源：本研究整理 

 
 
 

二、農藥專業認知與銷售行為的表現 
 

依研究結果得知，管理人對農藥專業認知中的把關農藥用途、開立販售證明、

販售場所與銷售方式認知度較高；在農藥殘留檢驗異議處理與違反農管理辦法之罰則

的認知度相對較低。 

在農藥銷售認知部分，管理人對農藥販售為專業工作的認知度相當高，也認同

專業知識會影響到銷售行為，但對自身在農藥銷售／輔導成果的自評結果僅為普通。

值得注意的是，雖然知道專業程度對農藥銷售有影響，但受訪者在充實農藥專業知識

與熟悉法規2項目的認同度相對較低，顯示管理人的認知與行為不對等。 

為瞭解農藥銷售與管理人員個人背景資料對臺東地區農藥專業認知理解度以

及農藥銷售的認知態度之差異，將依受訪者基本資料區分為性別、年齡、婚姻狀況、

教育程度、農藥販售及輔導年資、工作身分、是否參與過「農藥管理人員資格訓練」

並獲得結業證書等七項分別探討。 
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(一)農藥專業認知理解度之差異分析 
 

在農藥專業認知理解度之問項中若以性別來分析時，未因性別有所差異；以

年齡來分析時，可以很明顯地看出大部份的要素不會因年齡而有顯著差異，其中僅有「農

藥販賣業者應詢問購買者之用途，非為核准登記之使用方法或範圍者，不得販賣」在

30歲或以上族群的認知度顯著較未滿30歲的族群為高；以婚姻狀況來分析時，可以很

明顯地看出超過六成的要素會因婚姻狀況而有顯著差異。僅「農藥販賣業者不得販售

未滿十八歲之兒童及少年，並擴及適用於所有農藥的購買之規定」、「販售農藥應開具載

明農藥之名稱、數量、使用範圍、購買者之販售證明予購買者」、「對於農藥販賣業者違

反農藥管理法得受罰處之規定」與「農作物或農產品上市前之農藥殘留量應符合容許

量標準」等4項要素沒有顯著差異的存在。對於已婚之農藥銷售與管理人員來說，所有項

目皆存在比單身人員較高的認知度；以教育程度來分析時，無顯著差異；在農藥販售

及輔導年資，可以很明顯地看出超過八成的要素會因年資而有顯著差異。僅「農藥販賣業

者之營業場所及倉庫得受農藥檢查人員執行抽驗、複驗、封存及其他應遵行事項之檢

查並提出業務報告」與「農作物或農產品上市前之農藥殘留量應符合容許量標準」等2

項要素沒有顯著差異的存在。其中對於超過九成的項目而言，年資介於15年以上~未

滿20年之農藥銷售與管理人員具有最高的認知度，年資未滿5年的族群認知度最低；在

是否參與過「農藥管理人員資格訓練」並獲得結業證書項目，可以很明顯地看出所有

的要素會因資格訓練的狀況而有顯著差異，對於所有的項目而言，「有參加過但沒有

結業」或是「有參加過且已經結業」之農藥銷售與管理人員皆具有最高的認知理解度，

「沒有參加過」的族群認知度最低。 

(二)農藥銷售的認知態度之差異分析 
 

在農藥銷售的認知態度之問項中若以性別來分析時，可以很明顯地看出對農

藥銷售的認知態度不會因性別有所差別；以年齡來分析時，可以很明顯地看出大部分

的要素不會因年齡而有顯著差異。僅「我能夠將所學習到的知識，實際運用於工作中」、

「我能夠有效地指導農業經營者解決病蟲害防治上的困難」、對農藥管理工作我有強

烈的責任感」與「從事農藥管理工作對我而言是重要的一件事」等4項要素會因年齡

層之不同而產生明顯認知上的差別。普遍而言，40-49歲與50歲以上的族群對這些問

項理解的程度最高；以婚姻狀況來分析時，可以很明顯地看出超過六成的要素會因婚

姻狀況而有顯著差異，對於已婚之農藥銷售與管理人員來說，所有項目皆存在比單身

人員較高的認知度；在教育程度項目，大部分對農業專業認知理解度部會因教育 
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程度而有顯著差異，僅「我有足夠的農藥管理專業知識販賣農藥」與「我能夠有效地 

               指導農業經營者解決病蟲害防治上的困難」等2項要素有顯著差異的存在。其中，教育 

               程度為「高中職或以下」和「專科」的兩個族群對於農藥銷售的認知態度較高；全部的 

               要素會因年資而有顯著差異，其中對於超過六成的項目而言，年資介於15年以上~未滿20 

               年之農藥銷售與管理人員具有最高的認知度，對於所有項目而言，年資未滿5年的族群認 

               知度最低；是否參與過「農藥管理人員資格訓練」並獲得結業證書項目，所有的要素會 

               因資格訓練的狀況而有顯著差異。其中對於所有的項目而言，「有參加過但沒有結業」或 

                是「有參加過且已經結業」之農藥銷售與管理人員皆具有最高的認知理解度，「沒有參加過」 

                的族群認知度最低。 

(三)農藥銷售現況之差異分析 
 

在農藥銷售現況之問項中若以性別、年齡、教育程度來分析無明顯差異；在

婚姻狀況項目，可以看出「是否滿意農藥銷售/輔導農藥銷售的成果」會因婚姻狀況而

有顯著差異，而「具有專業的農藥知識是否影響農藥銷售行為」沒有顯著差異。對於

已婚之農藥銷售與管理人員來說，皆存在比單身人員較高的認知度；農藥販售及輔導

年資項目，「是否滿意農藥銷售/輔導農藥銷售的成果」會因年資而有顯著差異，

如表4-5-17。其中對於超過六成的項目而言，年資介於15年以上~未滿20年之農藥銷售

與管理人員具有最高的認知度；年資未滿5年的族群認知度最低；以是否參與過「農

藥管理人員資格訓練」並獲得結業證書來分析時，可以看出「是否滿意農藥銷售/輔導

農藥銷售的成果」會因資格訓練的狀況而有顯著差異。「有參加過且已經結業」之農

藥銷售與管理人員具有最高的認知理解度，「沒有參加過」的族群認知度最低。 

三、迴歸分析 
 

在迴歸分析的部分，主要針對農藥的專業認知與銷售認知間進行探討。本研

究採用逐步迴歸的方式進行影響變數的篩選，逐步迴歸是多元迴歸分析中挑選自變項

加入迴歸方程式的一種方法，以t值及其顯著水準α值作為挑選自變項的參考指標，

若某個自變項迴歸係數的｜t｜考驗值大於理論t值(或其值已達α的顯著水準)時，即

將該自變項列入迴歸方程式中，反之排除。 
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從表2可以得知責任感與把關農藥用途對管理人認定「農藥專業會影響銷售」有

正向的影響力；而對自身銷售滿意度的部分，則可以發現規範法令熟悉度與被肯定感

對銷售滿意度有顯著的正向影響。

          
                                                  表 2 「農藥專業與售認知」對農藥銷售行為之迴歸分析 

題目  平方和 自由
度 

平均
平方
和 

F檢定 顯著
性 

被選入變數 B之估
計值 

整體而言，您
覺得「具有專
業的農藥知
識」是否會影
響到農藥銷售
行為? 

組間 
 
 
組內 
 
 
總和 

5.792 
 
 
47.865 
 
 
53.657 

2 
 
 
102 
 
 
104 

2.896 
 
 
0.469 

6.171 0.003* 對農藥管理工作我有強烈的責任
感。 
 
農藥販賣業者應詢問購買者之用
途，非為核准登記之使用方法或範
圍者，不得販賣。 

0.292 
 
 
0.326 

整體而言，您
是否滿意目前
您在農藥銷售/
輔導農藥銷售
上的成果? 

組間 
 
 
組內 
 
 
總和 

29.348 
 
 
42.900 
 
 
72.248 

2 
 
 
102 
 
 
104 

14.67 
 
 
0.421 
 

34.889 0.000b 我很熟悉農藥販賣制度相關的規範
與法令。 
 
我覺得我的農藥管理專業表現獲得
農業經營者的肯定。 

0.376 
 
 
0.255 

註：* P≦0.05表示顯著，**P≦0.01表示很顯著，***P≦0.001表示非常顯著 

資料來源：本研究整理

 

依問卷分析結果可得迴歸式如下 : 
 

1.專業對銷售的影響=4.958(常數)+0.292*責任感+ 0.326*把關農藥用途+εi 
 

2.農藥銷售/輔導滿意度=1.187(常數)+0.376*法令規範熟悉度+0.255*被肯定+εi 
 

其他變數在經由逐步迴歸後，被予以排除，不具影響力，因此不選入迴歸方程式中。 
 
 
 

伍、結論與建議 
 

本研究係以臺東地區農藥銷售與管理人員為對象，討論農藥專業認知是否影響 
 

銷售行為，透過實證研究獲得以下結論，並提出研究建議。 
 

一、結論 
 

(一)農藥專業認知與銷售行為的表現 

在農藥專業認知部分，可發現管理人對農藥專業認知中的把關農藥用途、開立

販售證明、販售場合與銷售方式認知度較高；而在農藥銷售認知部分，則以管理人對

販賣農藥是專業工作的認知度相當最高。 
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(二)農藥專業認知族群差異 
 

在農藥專業認知理解度之問項中，可發現性別對農藥專業認知並無顯著的影響，

但年齡則在「農藥販賣業者應詢問購買者之用途，非為核准登記之使用方法或範圍者，不

得販賣」上有差異，其中30歲或以上族群的認知度顯著較未滿30歲的族群為高；在婚

姻狀況部分，可以很明顯地看出超過六成的要素會因婚姻狀況而有顯著差異。僅「農藥販

賣業者不得販售未滿十八歲之兒童及少年，並擴及適用於所有農藥的購買之規定」、

「販售農藥應開具載明農藥之名稱、數量、使用範圍、購買者之販售證明予購買者」、「對

於農藥販賣業者違反農藥管理法得受罰處之規定」與「使用農藥者其農作物或農產品上市

前之農藥殘留量經檢驗結果，應符合衛生主管機關所定農藥殘留容許量標準」等4項要

素沒有顯著差異的存在；若以教育程度來分析時，可以很明顯地看出對農藥專業認知

理解度不會因教育程度而有顯著差異；從農藥販售及輔導年資來看，則可以很明顯地

看出超過八成的要素會因年資而有顯著差異。僅「農藥販賣業者之營業場所及倉庫得

受農藥檢查人員執行抽驗、複驗、封存及其他應遵行事項之檢查並提出業務報告」與

「農作物或農產品上市前之農藥殘留量應符合容許量標準」等2項要素沒有顯著差異

的存在；從證書取得的角度來看，可以很明顯地看出所有的要素會因資格訓練的狀況而

有顯著差異，「有參加過但沒有結業」或是「有參加過且已經結業」之農藥銷售與管理人員

皆具有最高的認知理解度，「沒有參加過」的族群認知度最低。 

(三)農藥銷售認知態度族群差異 
 

在農藥銷售的認知態度部分，不同的性別間並無顯著差異；年齡則在「B3.我

能夠將所學習到的知識，實際運用於工作中」、「我能夠有效地指導農業經營者解決病蟲

害防治上的困難」、「對農藥管理工作我有強烈的責任感」與「從事農藥管理工作對我而

言是重要的一件事」等4項要素會因年齡層之不同而產生明顯認知上的差別；在婚姻

狀況部分，可以很明顯地看出超過六成的要素會因婚姻狀況而有顯著差異。僅「我很

熟悉農藥販賣制度相關的規範與法令」、「我經常閱讀與農藥相關的書籍，來充實專業知識」、

「我會向同業請益有關專業的知識」、「我會學習與工作相關的新知識對我而言很重要」、「我

能夠有效地指導農業經營者解決病蟲害防治上的困難」、「我認為業者及管理人的工作是一個

需要專業的工作」與「我執行農藥管理工作，對與不符規定病蟲害防治的農藥，會明

確表達法規依據」等7項要素沒有顯著差異的存在；而從教育程度來分析時，可以很

明顯地看出大部分對農藥專業認知理解度不會因教育程度而有顯著差異；從農藥販售

及輔導年資的角度來看，可以很明顯地看出全部的要素會因年資而有顯著差異，其中

年資介於15年以上~未滿20年之農藥銷售與管理人員具有最高 
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的認知度；對於所有項目而言，年資未滿5年的族群認知度最低；在人員是否參與過

「農藥管理人員資格訓練」並獲得結業證書來分析時，可以很明顯地看出所有的要素

會因資格訓練的狀況而有顯著差異。其中對於所有的項目而言，「有參加過但沒有結

業」或是「有參加過且已經結業」之農藥銷售與管理人員皆具有最高的認知理解度，

「沒有參加過」的族群認知度最低。 

(四)農藥銷售現況 
 

在農藥銷售現況認知部分，可發現管理人對販賣農藥是專業工作的認知度相

當高，也認同專業知識會影響到銷售行為，但目前對自己在銷售行為上的表現度卻較

為普通。值得注意的是，雖然知道專業對農藥銷售有影響，但受訪者在充實知識與多

了解法規上的認同度相對較低，顯示管理人的認知與行為不對等。 

從專業認知與銷售認知是否會影響銷售現況與滿意度的角度來看，可發現責

任感與把關農藥用途對管理人認定「農藥專業會影響銷售」有正向的影響力；而對自

身銷售滿意度的部分，則可以發現規範法令熟悉度與被肯定感對銷售滿意度有顯著的

正向影響。 

二、建議 
 

本研究針對所得結論，提出下列建議： 
 

(一)加強農藥販賣業者及管理人，以及農業經營者的農藥安全使用教育訓練 
 

農業經營者接受資訊來源方式以農藥業者或管理人接觸最多，應強化農藥販

賣業者及管理人的專業能力，以協助農業經營者針對病蟲害的發生正確的判斷，給與

即時正確的用藥。因此針對農藥販賣業者及農藥管理人給予專業知識的訓練，由其在

銷售或輔導時向農業經營者做正確的建議，對於安全有藥必有相當成效。 

(二)推動化學農藥減量及淘汰高風險農藥 

推動化學農藥減量及持續辦理高風險農藥(如劇毒性、粉劑及環境荷爾蒙等農

藥)評估淘汰措施，並加強農藥有效成分以外之其他成分安全性評估及農藥延伸使用措

施，以減少農業經營者自行違規使用，確保農產品衛生安全。 
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(三)加強查緝非法農藥，從源頭阻斷以防堵流入市面 
 

主管機關及相關單位也應積極查緝非法農藥工作，加強境管措施，打擊不法，

阻止非法農藥之流入，以遏止不肖業者製造及販賣偽劣農藥。健全農藥生產及市場機

制，建立合法農藥產品之流向管制措施，以有效掌握產品製造、銷售及使用情形，以

降低非法農藥之流通，除加強教育農業經營者使用合法農藥外，農業經營者也應勇於

檢舉不法業者。 

(四)落實農藥殘留監測，以提升消費者信心 
 

加強田間、集貨場、批發、零售市場等各產銷階段蔬果農藥殘留之安全檢查

監測的功能，以落實農藥殘留檢驗管制，並推動生產履歷制度，以積極方式落實農產

品安全管理，避免因負面事件影響消費者信心。 
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A Study on the Effect of Pesticide Salesmen's Cognition 

of Professional Comentence on Selling Behavior –A 

Case Study of Taitung Area 
 

Pi-Hsia Hu1  Chun-Nan Lin2  His-Chih Chao3 

 

Abstract 

 
This  study  takes  pesticide  sellers  and  managers  as  the  object  to  investigate  
the relationship between professional cognition and the influence of sales behavior in Taitung 
area.The results showed that the manager had a high awareness of pesticide use, selling 
certificates, retail outlets and sales methods in the cognition of pesticide specialty; the 
highest level of awareness of pesticide sales as a professional job.In the cognitive part of 
pesticide sales, managers have a high level of awareness of pesticide sales as a professional job, 
and also agree that professional knowledge will affect sales behavior.However, there is a  
relatively  low  degree  of  recognition  in  enriching  knowledge  and  
understanding regulations, which shows that managers' cognition and behavior are not 
equal.Responsibility and control of pesticide use to the manager identified as "pesticide 
profession  will  affect  sales"  has  a  positive  impact;  Legal  familiarity  and  
receiving recognition have a significant positive effect on sales satisfaction. 
 
 
Keywords：Pesticide sales, Professional cognition, Sales behavior, Taitung area 
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