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”

一只水牛的乡村社企实验 ■ 陈旭

这是水牛书店新设的土沟分店，书籍只借不卖，作为社区阅读基地服务当地儿童

在台湾海峡的对岸，乡村弱
势儿童也是社会教育难以完全
顾及的群体。 台湾儿童福利联盟
曾在《2013 偏乡弱势学童学习贫
穷分析报告》指出，几乎全部的
(94.9%) 受访偏乡弱势学童没有
接触过任何英文杂志，四分之一
(25.52%)受访偏乡弱势学童无法
写完 26 个英文字母， 四分之一
的(25.3%)五、六年级受访偏乡弱
势学童无法答对四年级的英文
题目。 另外报告也指出，在艺术
课程上弱势学童与优势学童的
差距也十分明显。

而有这样一只“水牛”正切
中这一社会痛点，发起一系列行
动，深耕于台湾乡村，并促进城
乡交流，掀起一场乡间的社企实
验。

所谓“水牛”，其实是水牛出
版社连同两家水牛书店、两层楼
的有机农产品集市和一家以法
餐厅为主的社会企业。 这只“水
牛”的主人叫罗文嘉。

水牛前传

罗文嘉本是台湾政客，但在
2010 年后， 他逐渐远离政治圈，
返乡归田，开始琢磨种植有机稻
米， 并设立了一个有机稻米品
牌———“我爱你学田”。

定居乡村后，罗文嘉切实感
受到了农村资源，尤其是教育资
源的贫乏，遂联合愿意种植有机
米和有机农产品的农户， 发起

“我爱你学田计划”———让参加
销售有机农产品的农户把收入
的一部分用于为新屋乡儿童开
设免费英文课和打击乐课。

2012 年 6 月，罗文嘉从朋友
手中接过了水牛出版社。 这是一
家创立于 1966 年的老出版社，为
了降低库存成本， 罗文嘉接手后
首先要想办法安置近 7 万册的库
存书以及约 800多种书目。这时，
他想到了新屋乡的老房子， 于是
便将这个老房修整一番， 当作水
牛出版社的库房用了。

水牛书店问世

水牛书店的诞生纯属意外，
却也在情理之中。 罗文嘉自己说
是“为了圆小时候的梦想，顺势
在出版社库房前面开了间书
店”， 这就是新屋乡水牛书店，
2013 年 4 月 6 日正式开业。

有过农村生活经历的小伙
伴可能知道，在农村找书店买几
本课外书是何其地困难。

而水牛店内图书的来源有
两种：来自水牛出版社出版的新
书，以及向社会募集的二手书。

在水牛书店开业前，新屋乡
仍没有像样的书店，罗文嘉计划
依托书店推广乡村阅读、支持乡
村儿童教育，因此给书店做了定
位：完全非营利，所得收入全部
捐给“我爱你学田计划”，并采用
社会企业的模式推广乡村阅读，
丰富乡村儿童教育资源。

书店的核心业务有四项：
1.18 岁以下的学生，凭水牛爱读
书集点卡， 在水牛书店借满 20
本就可以换取 1 本店内新书；2.
所有读者可以用自己看过的书
换任意一本店内的二手书；3.所
有读者买书有优惠， 新书打八
折， 二手书打五折；4. 书店联合
“我爱你学田”计划，鼓励大家认
养学田的有机稻米和农产品，并
不定期举办田野体验活动，从而
推动销量。

此外，水牛书店会招募志愿
者加入运营，并且为所有捐书人
制作捐书卡，并在店内书墙上永
久展示，鼓励捐书。

台湾儿童福利联盟的《2013
偏乡弱势学童学习贫穷分析报
告》指出，“优势学童家中藏书普
遍超过 30 本，但有 66.4%的偏乡
弱势学童家中书籍不到 10 本；
在常见的学童刊物中，47.5%的偏
乡弱势学童对此完全没有接触，
反观优势学童， 有 41.6%接触到
三种以上学童刊物，呈现明显的

阅读差距”。 由此，
新屋乡水牛书店也
在客观上切中了偏
乡儿童阅读资源缺
乏的痛点。

学田计划+水
牛书店， 使新屋乡
的孩子们可以享受
免费的教育课程和
阅读资源。 罗文嘉
在采访中说：“希望
能借此改善偏僻乡
村儿童资源相对都
市缺乏的现象。 ”这
也是水牛的使命之
一。

城市支持乡村

毕竟， 农村消
费力有限， 水牛书
店和“我爱你学田”
要在竞争中存续下
去并 实 现 自 给 自
足， 需要开拓新市

场。
同年 11 月， 罗文嘉在台北

市区开了第二家水牛书店，这是
一家带有极强社会目的营利性
书店。 罗文嘉说：“社会企业用营
利来支持社会的需要，营利过程
也要达成社会目的，这是为何我
与有机农产和视障按摩师合作，
就是让小众和弱势也能创造自
己的价值。 ”

这家位于台北的水牛书店
是怎么实现商业与社会兼顾的
呢？

第一， 书店推出阅读空间，
入店顾客每人付 150 台币即可
任选一杯饮料在阅读区随意阅
读；第二，书店为视障人员提供
就业，引入视障按摩师和视障咖
啡师；第三，在书店门口定时销
售新屋乡有机农产品； 第四，不
定期地开展免费或付费的活动，
比如亲子阅读类、亲子手工类活
动、春耕活动等；第五，台北水牛
书店的营收用于支持新屋乡水
牛书店的运营。

“城市支持农村”，这句话用
来形容这两家书店之间的关系
正合适。 罗文嘉自己说，水牛书
店（台北店）是乡村在城市的一
个窗口。

市集支持教育

由于书店门口的有机农产
品很受欢迎，罗文嘉就在书店的
隔壁开了“我爱你学田市集”，这
也是一家社会企业，收入用于支
持乡村教育课程的经费。

市集的地下一层和一层销
售有机农产品，二层则开了一家
餐厅，那为什么会选择这样的组
合呢？

市集合作的农户一般是个
体户，之前，他们种什么、种多
少，罗文嘉就卖什么、卖多少，但
是供给很不稳定，品种也非常单
一。 于是，罗文嘉转变收购方式，
开始向农户下订单， 种什么、种
多少、品质标准先确定好。 这样
一来， 双方的利益都有保障，而

且还利于形成稳定的客户群。
在保证了供给之后，就要拓

展销量，所以罗文嘉就索性在市
集二楼建立餐厅。 餐厅请来法国
菜专业大厨，推出特色菜品。 同
时，餐厅开设食材培训班，还提
供代客人料理食材等服务，客人
可以全程在场观摩学习，既能保
证销量，还能向城市居民宣传有
机农产品。

罗文嘉在台北做的是营利
企业，依靠高品质建立起与消费
者之间的信任关系， 没有着力
“销售”公益情怀。“我的产品要
有优势，否则最后会侵蚀社会企
业的价值，让消费者误以为社会
企业代表的只是一个高理念、低
品质的东西。 ”罗文嘉认为，想经
营一间成功的社会企业，必须在
自由市场的激烈竞争中达到自
给自足，他说，“不能期待大众接
受你的产品只是基于同情，或是
理念支持， 因为那只是一次性
的。 ”

这是水牛与消费者的关系，
那水牛又是如何让员工认同社
会企业价值的呢？

笔者认为罗文嘉用的办法
是“体验”与“鼓励”。 他说：“坚持
要做有良心的企业，员工训练也
很重要。 无论是水牛还是学田，
员工都必须下田受训，亲自踩在
土地上，从劳动中获得更深刻的
理解。 另外，员工必须轮流值班
卖菜、顾门市，就连编辑也不例
外。 从耕田到贩售，员工们知道
每一个付出，都是为了土地。 ”

总结

在罗文嘉手中成长的这只
“大水牛”，有很多得天独厚的优
势。 罗文嘉深耕政坛多年，积攒
了很多经验和资源，所以最初转
向社会企业时也许没有那么艰
难。 不过从一个学田计划一间书
店渐渐养成一只“大水牛”，也着
实没有那么容易，这需要对社会
企业有着精准的认识。 罗文嘉以
自己的生活为基点，从追求健康

农产品，到为乡村教育出力再到
沟通城乡，最终为城市的孩子们
带来田野世界、身与心舒畅的生
活 ， 为偏乡的孩子们带去了书
籍、知识和未来。

因此，笔者以社会企业运营
的视角总结了五点：

1.关于社会企业的价值认知
清晰，罗文嘉对社会企业及其价
值有自己的认识 ， 并且十分清
楚，他在此基础上整合自己的资
源 ， 设计自己的产品及销售思
路，所以产品就不会跑偏。

2.大水牛更像一个互相支持
的企业生态链：把社会问题交由
非营利的企业去解决，而非营利
企业的生存交由营利企业去解
决 ，两类企业相对独立 ，又可纳
入一个大的集团 ， 实现自给自
足。 如今很多组织或公益超市一
头开展营利业务，一头开展非营
利业务， 一不小心就搅在一起，
反倒形成了不好的羁绊。

3. 从企业成本控制上看，书
店与出版社直接对话，销售者与
小农直接敲定订单，都是打通行
业链条的上下游交流渠道，这是
水牛独特的优势，对一般社会企
业来说 ， 顺着这个思路开拓一
下，未尝不可。

4.罗文嘉在经营理念上不再
捆绑销售公益情怀，重点放在保
障产品的质量与优势。 例如，学
田有机米曾参加过好米竞赛，而
且得过名次。 把消费者的需求放
在第一位，从而在市场竞争中站
稳脚跟。

5. 罗文嘉社会目的明确，探
索适合的社会服务方式。 社会企
业的社会目的比较明确，各显身
手的是商业的运营方式。 送书下
乡是传统的助学方式之一，但送
书是单次行为， 每次书目固定，
数量有限，而乡村书店的方式既
保证了乡村书籍源源不断地供
应，又可避免直接送书服务中图
书不能更新反被束之高阁的弊
端 。 商业的思维用在送书下乡
上，书店及其经营方式也就应运
而生了。 （据公益慈善学园）罗文嘉通过水牛书店串起城市与乡村


