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一、成果自評 

 

分項計畫名稱 推動企業職場體驗 

工作編號 B-1-2-4   工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

人員參與情形 

校內同仁：      1 人 校外同仁：    2 人 

校內學生：     13 人 校外學生：      人 

其他(職員)：      人 總計參與人數 共  16  人 

執行成果 

預定成效 

質化 
藉由實際觀察來了解酒商經營者的操作，提升實務與專題製作能

力。 

量化 發表研究報告兩篇。 

實際成果 

質化. 

學生實際前往典藏洋酒專賣店與 Hennessy公司副理講解國內

酒類市場銷售分析與行銷通路差異化介紹，經由專賣店與量販店

的銷售模式比較完成撰寫專題文章。 

量化 

共有 13人次學生參與酒類產業的專

題訓練並由一組同學完成兩篇主題式

研究報告。 

□超越目標______% 

■達成目標 

□未達成目標，請說明：

___________________ 
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二、活動企劃書 

（一）工作項目基本資料： 

工作編號 B-1-2-4  完成日期 2014.09.30 

工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

負責人姓名 丁祥峯 校內分機/手機 8192/0975**** 

E_MAIL hfting@twu.edu.tw 

 

工作內容描述： 

  1.現況或需求分析： 

目前企管系學生必須完成實務專題製作課程才能畢業，因此透過校外的業者訪談與

指導及消費者的問卷分析，使學習和實務結合來完成小組專題，透過體驗行銷與市場調

查來完備其企管專題研究。其中關於酒類原產地標示效益與通路選擇專題，將有校外業

師酒類產品介紹和不同行銷通路介紹來達到學生對於酒類產業的了解，完備其專題學習。 

 

  2.辦理單位：企業管理系 

  3.活動時程：       

活動時間 活動名稱(指導主題) 活動地點 

2014.05.02 威士忌酒類原產地標示效益

之介紹 

典藏洋酒專賣店2F 

2014.05.07 快樂品嚐進入葡萄酒美妙世

界 

典藏洋酒專賣店2F  

2014.05.22 國內酒類市場銷售分析 環球科技大學MB501 

2014.05.30 酒類上下游通路之爭 環球科技大學MB501 

  4.參加對象及人數： 

    (1)對象：商管企管四年級同學 

    (2)人數：13人 

  5.活動時程及任務分配表 

完成日期 任務名稱 責任者 備註 

103/6/10 體驗行銷 校外教師  

103/6/15 市場調查 商管四C同學 姜信慶、劉宜昕、林盈甄、

林佳惠、葉翰霖、盧建佑 

103/6/30 企管專題完成 校內教師  

 

 



存誠‧創意‧務實‧競爭 102-103 年度教學卓越計畫 

  

5 

三、執行內容 

（一）課程資料（講義、教材） 

環球科技大學教學卓越計畫 

 

B-1-2-4:結合企業實習推展主題式專題研究 

 

題目:快樂品嚐進入葡萄酒美妙世界 

 

演講者:  黃潤生 

 

地點:典藏洋酒專賣店 2F 

 

 

時間:103 年 5 月 7 日 
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課程資料 

環球科技大學 

102-103 教學卓越計畫 

 
B:導入師徒制精神，深耕學生職場競爭力 

B-1:推動企業職場體驗 

B-1-2-4:結合企業實習推展主題式專題研究 

 

題目: 國內酒類市場銷售分析 

 

 

主講者:陳原富副理 
 

 

中華民國 103 年 05 月 22 日 18:00-21:00 

 

環球科技大學嘉東校區 MB501 
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(二）簽到表影本 
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四、活動意見調查與成果文章 

（一）活動滿意度分析: 

    滿意程度 

平均數 非常滿意 

5 

滿意 

4 

尚可 

3 

不滿意 

2 

非常不滿意 

1 

1.講師授課內容是否符合您所需  8 4 0 0 0 4.66 

2.講師表達能力與講解清晰度  8 3 1 0 0 44..5588  

整體滿意度平均：  44..6622  

 

開放性意見彙整： 

1.主要了解酒類相關知識，二樓介紹展覽室中高級或特級威士忌，每瓶價格皆在

數萬元至數十萬元，不能隨便碰觸必須由專人解說例如拍賣酒。 

2.參觀恆溫與恆濕的藏酒室，及如何擺放高級葡萄酒及香檳的角度，高級葡萄酒

勿於量販店購買，需要至專賣店購買比較有保障。 

3.烈酒不失為一種投資標的，透過專家解說來了解飲酒文化，用餐禮儀及酒類搭

配來充實專業知識。 

 

改進建議： 

1.參觀時間過短無法更深入了解酒類工業發展狀況。 

2.無法於現場試飲酒來分辨酒類差異化。 

3.如經費充裕是否能參加酒商舉辦品酒會。 
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(二)專題成果文章(1) 

威士忌原產地標示效益之探討 

 
丁祥峯 劉宜昕 林盈甄 林佳惠 江信慶  

環球科技大學企業管理系 

640 雲林縣斗六市嘉東里鎮南路 1221 號 

E-mail: hfting@twu.edu.tw 

 

 摘 要  

  社會愈進步對於威士忌需求愈大，針對產品來源及安全想擁有更明確的資訊，有別於農產品

的產銷履歷，包含完整法規與作業標準，有效資訊管理與追溯平台及公正驗證機構，而假酒或

劣質酒事件造成社會恐慌不安，因此酒類有效管理便成為重要議題，除政府酒類標示法規外，

消費者在購買威士忌時透過品質保護制度來保障其權益，以便了解產品來源地與製造方式的標

示與驗證及生產方式。 

 

  本研究目的主要檢視產品與包裝標示，探討威士忌原產地標示效益與人口統計變項分析，透

過問卷來探討其關聯性。以生產方法、產品描述標示、地理區域標示及地理區域標示等因素來

探討這些變數是否會影響對威士忌產品認知效益，研究發現出產年分對於產地標示效益的影響

最大。現今政府法令規章已經完備，相關罰則輕造成假酒事件不斷，稽查與驗證能力須加強以

免如 GMP 與 CAS 等認證標準成為空談，消費者極少能從威士忌產品外觀及其文件說明來知曉

其真實性與正確性，只能相信知名品牌與廣告代理認知來選購其優良商品。 

 

關鍵詞：產銷履歷、產地標示效益、人口統計變項、產品認知效益 

1.緒論 

1-1 研究背景與動機 

  台灣出現許多假酒事件，因為其中添加了高濃度甲醇(工業用酒精)，以致有人死亡或失明，

造成社會恐慌。有些不肖廠商以甲醇製酒導致甲醇中毒，還以高價銷售流入到市面上販賣來欺

騙消費者，飲用假酒者因此生病甚至賠了性命。因此有效管理便成為重要議題，除政府酒類標

示辦法外，消費者在購買威士忌時透過品質保護制度來保障其權益，提高酒類安全、衛生與健

康標準，以及產品來源地與製造方式的標示與驗證及生產方式。國內威士忌消費大多以進口為

主，其他少數為金車與臺灣菸酒公司所生產，台灣在 2002 年調降菸酒稅率之後，威士忌在各

家品牌酒商不斷投入台灣市場，使威士忌在台灣持續穩定的成長，並成為亞洲進口第一大國。 



存誠‧創意‧務實‧競爭 102-103 年度教學卓越計畫 

  

25 

  自從台灣年開放民間製酒後，民間興起了一股製酒產業之浪潮，使得台灣的製酒產業從原本

的公賣局壟斷轉變成兩種體系，一種是以觀光為主的農村酒莊，另一種則是以大型企業為主體

的酒廠。金車與臺灣菸酒公司所處的威士忌產業環境是一個高度寡占的結構，由國際上少數的

跨國之酒業集團所掌控。這些酒業集團為威士忌產業的先行者，擁有規模、技術、資本、行銷、

通路、品牌等優勢，台灣廠商在投入威士忌產業不但要與這些國際先進廠商競爭外，還需要克

服生產上的不利製造技術。因此必須引進技術來克服不利條件，轉化成其利基的生產優勢。以

產品發展的策略上來說，金車則是走高階的精品威士忌路線，目標國際市場並參加國際比賽得

獎來建立口碑，臺灣菸酒公司主要以自有的技術人才與製酒經驗為基礎，自行研發並組裝生產

系統，然後進口外國的威士忌原酒加以調和，並鎖定國內市場的銷售，產品設定為中低價位為

主。 

 

1-2 研究目的 

  此研究將威士忌的各種酒類進行介紹，先從了解威士忌的歷史為開端，再以近年來假酒事件

檢視產品與包裝標示，例如：產品名稱、產品描述、地理區域、原產地證明、生產方式、產品

有效期限/製造日期之標示是否確實？最近陸續的爆發出食品危機，許多食品的原料並不是實

際該使用的原料，以低成本製造出高價格之食品賣出，不肖業者為了賺取金錢來欺騙消費者，

若沒有嚴格的執行產品品質及標示的動作，是否會有更多的業者圖利而選擇不法的方法進行製

作及銷售，當不知情的消費者購買後食入，長期食用對身體是極大的傷害。因此政府的法令規

章與稽核、認證機構要認真執行，因此在標示及作法上要真實資料顯示才能使消費者安心的消

費，現今許多掛上純手工名號、或不添加任何化學原料，才能擄獲消費者購買欲望，然而卻犧

牲顧客權益極大。因此本研究主要探討威士忌原產地標示效益與人口統計變項分析，透過問卷

來探討其關聯性。 

 

2.威士忌發展史 

  威士忌是英文 Whisky 的音譯，主要生産國爲英語國家。威士忌一字，是古代居住在愛爾蘭

和蘇格蘭高地的塞爾特人的語言，經過千年的變遷，才逐漸演變成為此字。威士忌是以大麥、

黑麥、小麥、玉米等穀物為原料，經發酵、蒸餾後放入橡木桶中醇化而釀成的高酒精度飲料，

酒精濃度在 38~60 度中間。 

 

2-1  威士忌的起源與發展 

  公元 12 世紀，英國國王亨利二世在位，入侵愛爾蘭，並將這種酒的釀造方法帶到蘇格蘭；

當時居住在蘇格蘭北部的蓋爾人稱這種酒爲“生命之水”此乃早期威士忌的雛形。18 世紀愛

爾蘭和蘇格蘭移民，建立起家庭式的釀酒作坊，從事蒸餾威士忌酒，隨著美國人向西遷移，歐

洲大陸移民來到了肯塔基州的波本鎮開始蒸餾威士忌，以其優異的質量和獨特的風格成爲美國

威士忌的代名詞，歐洲移民把蒸餾技術同時也傳至加拿大，成為世界上配制混合酒的重要基
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酒。19 世紀下半葉，日本受西方蒸餾酒工藝的影響，開始進口原料酒進行調配威士忌，其酒

類不僅釀造歷史悠久，釀造工藝精良，産量大且市場銷售佳，深受消費者的歡迎，是世界最著

名的蒸餾酒品之一。愛爾蘭人將威士忌的生產技術傳到蘇格蘭，其優質的水源和大麥原料，造

就現有了風格獨特的蘇格蘭威士忌。 

  威士忌的製造過程一般是將大麥浸水，生成麥芽後，再加工磨碎，經澱粉發酵後製成麥汁。

在這過程中需要將麥芽烘乾，然後把酵母加入麥汁中，發酵完成後放入蒸餾器中蒸餾數次，再

裝進橡木桶中儲藏，使其成熟。目前，世界上很多國家和地區生產威士忌，以蘇格蘭威士忌、

愛爾蘭威士忌、美國威士忌和加拿大威士忌最為著名。 

 

2-2 國內威士忌市場概要 

  近年進口洋酒類較十年前的銷售金額成長許多，如此現象的呈現不僅反映國內經濟繁榮，飲

酒文化也逐漸受重視，關於購買進口酒的情況有日趨增加之情況，更反映國內對於酒的種類、

口味及等級有逐漸增高之趨勢。依據財政部關務署提供 2013 資料進口酒生產國家排名第一是

荷蘭，荷蘭人日常生活中的重要飲品是啤酒，其中全球著名的海尼根啤酒就是出產於荷蘭。威

士忌排名以英國輸入最多，全球威士忌的銷售量 2013 年較 2012 年成長 5％，排名第二日本及

美國第三，因此酒商與國內通路商彼此競爭來擴大其市場佔有率及獲利率。 

 

3.文獻探討 

3-1 產地標示效益 

  以消費者的觀點而言，某些產品是因為其出產地或製造地而聞名，同樣的消費品可能因為其

產地的不同而以不同的價格銷售，消費者對該產品也有不同的評價。在學理上一般對「產地標

示」的定義是：「對於某商品係源自於某特定地點、地區或國家等其他地理區域的直接或間接

標示」。而且這裡所指的標示並不以文字為限，其他如自由女神圖案、萬里長城的圖案等等皆

是，只要可使消費者將該產品與其出產地或來源地相連結、聯想者皆屬之，也就是消費者只要

一提到某產品很容易就可以聯想到是某地生產或某地生產的品質較佳。因黑心油事件爆發，許

多民眾都挑選進口油品，坊間不少人以商品條碼開頭 3碼辨識是否原產進口的油。但坊間標示

100%日本、義大利、西班牙原裝進口的油品，商品條碼前 3碼卻有標示「471」（台灣）、「489」

（香港）、「417」（德國）等國，民眾根本無法靠條碼分辨原裝進口油。商品條碼並非海關認定

產地國的依據，條碼並非食管署業務範圍，但商品要有原產地及中文標示。 

  商品條碼是讓廠商做資訊自動辨識，或讓物流供應鏈做自動辨識，並不是用來辨識國家、產

地。我國菸酒管理法授權訂定之酒類標示管理辦法雖對「地理標示」有所定義，為該等法規對

酒類地理標示之保護，僅止於規範酒類地理標示之標示方法，以及應真實標示以避免誤認其地

理來源之義務。且關於酒類地理標示並未採用強制標示之規定，而屬選擇性標示之項目。 

 

3-2 威士忌的產地標示 
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  除歐盟規定較嚴格外，各國法令並不一致，以下主要介紹威士忌的標示內容主要三大部分:  

產品描述標示：需具備威士忌的物理特性（顏色、形狀、重量），化學特性（最大水含量），感

官特性（顏色、味道、口味、氣味等），以及威士忌製造使用之原料。通常會標示年份、容量、

酒精濃度，這些都必須具體的標示清楚。 

地理區域標示：指產品生產或加工的地區，若是在蘇格蘭製造出的威士忌又有地區的劃分，不

同地區釀造出來的威士忌風味及特色也會不一樣。 

原產地證明：原產地證明與產品的可追溯性相關，可掌握產品從生產端到最終銷售端的產銷途

徑，例如進口英國蘇格蘭威士忌酒，應檢附英國海關核發之蘇格蘭威士忌酒酒齡及產地證明書。 

生產方法標示：不同國家所產出之威士忌的方法也不同，清楚說明生產方式內容，所在包裝過

程中區域不同，也須清楚標示在何處包裝，以證明產品品質及信賴度。 

 

4.研究方法 

  本研究針對威士忌的產地標示效益，對消費者是否因產品標示及人口統計變項做進一步的探

討與分析。採用封閉式問卷調查法，樣本採用隨機抽樣方法於各經銷商，問卷設計針對產地標

示效益與人口統計變數關聯性研究。統計分析法利用統計軟體進行資料分析，包含對於樣本中

特定變數的各種屬性出現狀況的描述，以次數分配表與所占比例方式呈現。描述性的用意在於

整理原始或尚未有次序凌亂的資料，使之變成有意義的資訊，使得原始資料變得有系統、有組

織而可以解釋，而常用的描述性統計量有：平均數、標準差、變異數。信度是一種衡量工具的

穩定性或一致性，本研究採用信賴係數作為衡量信度的標準，以驗證生活型態構面是否具有一

致性或穩定性。α係數越來越大表示信度越高，在探索性的研究中，只要信度達到 0.7 就可接

受。 

 

5. 結果分析 

  本研究人口統計變項包含: 性別、年齡、教育程度、婚姻狀況、職業、每月能支配所得個人

基本資料。威士忌產地標示效益認知包含: 標示原產地國家、標示正確出產年分、標示製作方

法(單一純麥、調合)、中文標示、內容物成分標示、標示品牌/製造商、標示台灣代理商資訊、

瓶口樣式選擇(一般型、軟木塞)、容量不同選擇(大、中、小)等八項目，依李克特五等距法來

調查其同意程度。 

  透過顧客購買威士忌於不同經銷商所得三百份有效問卷得知，關於購買威士忌受訪者的每月

支配所得分析，最多次數為 1萬-2 萬元共有 135 位；占 45%，最少次數為 3萬-4 萬元占 35%。

受訪者年齡分析，最多次數為 28-37 歲占 42.3%，其次為 38-47 歲占 41.3%。 

  關性分析採用皮爾生相關係數，其用途在於測量兩個變數間的線性關係是否正或負相關。研

究結果發現原產地國家與年齡於顯著水準為 0.01(雙尾)時，0.294 顯著相關。成分標示與原產

地國家標示於顯著水準為 0.01(雙尾)時，有 0.199 顯著相關。標示品牌/製造商與原產地國家

於顯著水準為0.01 (雙尾) 時，有0.164顯著相關。成分標示與製作方法於顯著水準為0.01 (雙

尾) 時，有 0.517 顯著相關。成分標示與標示品牌/製造商於顯著水準為 0.01 (雙尾) 時，有
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0.482 顯著相關。製作方法與原產地國家於顯著水準為 0.05 (雙尾) 時，有 0.135 顯著相關，

由上結果顯示出正相關。 

  針對威士忌產品認知的描述性統計以中文標示與標示品牌／製造商的 同意度最高，正確出

產年分與標是容量大小最低。標準差以正確出產年分最高，原產地國家標示最低。信度是一種

衡量工具的穩定性或一致性，本研究採用信賴係數作為衡量信度的標準，以驗證標示效益構面

是否具有一致性或穩定性。受訪者購買威士忌認知信度調查為 0.728，在探索性的研究中，信

度達到 0.7 表示問卷可信度可接受。 

 

6.結論與建議 

  本研究僅針對影響產地標示效益及人口統計變項因素做探討，以生產方法、產品描述標示、

地理區域標示及地理區域標示等四個因素來探討這些變數是不是會影響對威士忌產品認知效

益，根據分析發現在威士忌產品認知中以正確出產年分對於產地標示效益的影響最大，因此廠

商如想要吸引大家購買威士忌，應該加強產品的正確標示效益、促銷活動方案以符合大家的需

求，以增加大家的購買選擇，整合的效果將可以更容易的建立大家對於威士忌的產品標示效益

認知，以此爭取較高的購買選擇。 

  現今政府法令規章已經完備，相關罰則輕造成假酒事件不斷，稽查與驗證能力須加強以免如

GMP 與 CAS 等認證標準成為空談，生產者與經銷者須自律且酒類商品隨時抽查檢驗，消費者極

少從威士忌產品外觀及其文件說明來知曉其真實性與正確性，將只能相信知名品牌與廣告代理

認知來選購其優良商品。 
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(三)專題成果文章(2) 

酒類產業下游銷售通路選擇之研究 

 
丁祥峯 葉翰霖 盧建佑  

環球科技大學企業管理系 

640 雲林縣斗六市嘉東里鎮南路 1221 號 

E-mail: hfting@twu.edu.tw 

 

 

 摘 要  

  啤酒與烈酒為酒類兩大分類，威士忌與白蘭地為全球最主要兩大烈酒，國內酒類產業在未加

入 WTO 以前，一直是菸酒公賣局的獨占生意，而後全面開放輸入更多的進口酒品以及眾多國

內民營製酒產品，產業結構也因此而轉變。本研究主要對象以專賣店/門市與量販店的酒類販

賣比較為主，針對單一通路與多重通路研究，並依消費者對人員服務品質指標及通路商其促銷

廣告因素來探討其關聯性。 

 

  通路商主要提供更多的附加價值給顧客，酒類專賣店是專業的銷售通路，對洋酒商來說專賣

通路的銷售量占相當大的比重，量販店則採用大量進貨的方式，取得較優惠的酒類進貨價格，

兩種通路各有優劣，消費者在購買商品時如何通路選擇便成為重要議題。本研究發現專賣店的

人員專業度高於量販店，促銷方案以試飲活動、價格吸引為主。酒類消費有其獨特性不易保存

與輸送風險，建議以專賣店或門市優先，避免購買到假酒及劣質酒而危害身體健康。 

 

關鍵詞：多重通路、服務品質指標、專賣店、量販店 

1.前言 

1-1 研究背景與動機 

   隨著經濟發展大眾對於飲酒文化知識增加，進口酒類大增其中以啤酒數量最多，而威士忌

與白蘭地為全球最主要兩大烈酒，在台灣市場則呈現明顯的「此消彼長」態勢。根據財政部關

務署統計，國內葡萄酒與威士忌消費量快速增加。而酒類產業在未加入 WTO 以前，一直是菸

酒公賣局的獨門生意，雖然是國產酒品，但是因為並無開放民營製酒的關係，因此並無所謂競

爭及瓜分市場的問題，使得國產酒類在進入市場時，往往較不注重行銷手法的運用。民國 76 年

雖開放進口國外酒類產品，但配銷權仍掌控於菸酒公賣局，因此對國產酒類之影響有限，直到

加入 WTO 並實施「菸酒管理法」及「菸酒稅法」，廢止菸酒公賣利益之徵收，將原擁有之菸酒
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進口、產銷階段之行政管理權回歸財政部管轄，並開放私人申請設立酒廠，以符合 WTO 之相

關規定後，酒類產業才真正的全面開放，隨之而來的是更多的進口酒品以及國內民營製酒產

品，而國內酒類市場的產業結構也即將因此而轉變，因此酒類產業可稱是一個新興產業。 

   酒類在許多的下游通路皆可購買，例如：百貨公司專櫃、便利商店、連鎖超市、餐廳、等

等。本研究範圍限制於在專賣店/門市與量販店的比較為主。便利商店販賣物品及食品過多，

販賣烈酒的數量少，他們的消費大都以食物、飲料較多，可能較難遇到購買威士忌的消費者，

主要以低單價啤酒為主。連鎖超市與餐廳販賣品項和規格較少。專賣店能迅速了解到消費者的

購買意向及需求並有專人解說，量販店因其規模大對專賣店有其威脅性，對於其他虛擬通路由

於近日假酒問題，造成消費者多購買意願低落。因此以實體下游通路的專賣店/門市及量販店

進行此研究的對象。並依消費者對人員服務品質指標及通路商其促銷廣告因素來探討其關聯

性。 

   

2.文獻探討 

    流通是指將產品從製造者(生產者)移轉至使用者(消費者)的過程；而參與這個交易過程的

所有廠商，即構成所謂的「通路」，亦稱之為「行銷通路」或「配銷通路」。通路是一個的中間

媒體，參與了產品或服務從產生到遞送到消費者手中的過程。扮演著資訊傳遞、整合交易、促

銷、儲存、配送、風險承擔以及為最終消費者創造價值的角色。絕大多數的製造商並不直接銷

售產品到最終使用者手上， 在製造商和使用者之間存在著中間媒介，扮演著不同的角色，這

就是行銷通路 (Kotler 2005) 。由此得知通路有其階層性，零階通路代表製造商直接銷售到

消費者，郵購、網路直銷、以及製造商自營店即屬此類，一階通路透過一個中間商，二階通路

透過二個中間商，通常是經銷商和零售商，三階通路以製造商銷售給經銷商，經銷商再售給小

一點的盤商，透過盤商再分售予零售商，最後才到消費者手上。通路商有其存在的必要性因為

酒類產品的特殊屬性，進口酒類更需要多通路來銷售其商品。 

 2-1 行銷通路的功能 

   多層通路能提供流通商品更多的附加價值，通路廠商提供數項功能，將生產者所生產的大

批量產品，重新包裝成為一般消費者所能零買的小額數量；調配消費者所需的產品種類；在製

造出產品後，與消費者購買此項產品前，進行保管的功能；把產品運送到消費者所能購買到的

地方；提供產品資訊給消費者，也提供消費者的市場資訊給生產廠商。(Stern, El-Ansary and 

Brown 2001 )認為，行銷通路應該被視為不只是以正確的地點、數量、品質提供貨物或是服務

來滿足需求，必須透過通路各成員的促銷活動來刺激需求(例如：零售商、製造商的代理人、

銷售辦公室，及批發商)。因此，通路應該被視為一種精心設計的網路，他以發生的形式、所

有權、時間及設備配置的方式為最終消費者創造價值。 

 

2-2 量販店與專賣店比較 
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  量販店是以銷售種類多且量大及生活上息息相關商品的大型零售業者，大多開發自家品牌的

方式。由於量販店採用大量進貨的方式，可以取得較優惠的進貨價格，以平價供應消費者，藉

以吸引顧客上門。其營業時間限制酒類以中低價位為主因高價酒不易保存其恆溫與恆濕，但議

價空間大能夠搭配購買其他商品。 

  酒類專賣店是專業的銷售通路，對洋酒商來說專賣通路是非常重要的，因為它的銷售量占通

路相當大的比重，而獲得酒類專賣店認同的產品，通常也代表了優良的產品品質。因此，洋酒

商通常會對菸酒專賣通路做一系列各式各樣的促銷活動，就是希望能在此通路占有一席之地。

因此酒商如何強化專賣店面對消費者的優勢，轉成為酒商的資產；當策略焦點轉移，資源重新

配置，如何與專門店合作，透過其對於消費者的影響力，來影響品牌優勢。因此兩種通路各有

優劣，消費者在購買商品時如何選擇便成為重要課題。 

3.研究方法與結果 

   本研究主要對於酒類的兩種通路商，問卷蒐集多數人對於酒類下游通路中的量販店、專賣

店的選擇及原因，進行資料整理，並且分析，從中獲得資訊。隨機抽樣進行調查，問卷設計包

含：基本資料（性別、年齡、婚姻狀況、職業、收入），通路服務人員品質認知和通路促銷因

素採用李克特五等距法來分析同意度。統計分析法包含: 描述統計、信度分析、相關係數與 

因果關係分析等等。 

  本研究對已有購買酒類商品人員為樣本數，在兩個月內進行問卷調查，回收有效問卷 300

份，採用 SPSS 軟體統計，進行統計驗證分析。從基本資料得知消費以男性及中年為主，百分

比占 58%及 76%。經由 Pearson 相關分析發現: 試飲酒類活動與買大瓶送小瓶活動、折價卷活

動、促銷宣傳影響力、特別節日(父親節、情人節)推出優惠方案在顯著水準(0.01)時雙尾檢定

有顯著正相關，數值為 0.28，0.25，0.23 與 0.47 最高。服務人員專業知識與服裝儀容整齊

度及顧客的互動程度於顯著水準(0.01)時雙尾檢定有顯著正相關，數值為 0.38，0.20。 

  由資料發現消費時互動程度最同意，數值為 2.21。最低為口語清晰度，標準差最高為服務

人員親和力，最低為服務人員客訴反應速度。受訪者認為店員服務品質認知信度為 0.76 可信

度高。對於促銷廣告因素的信度為 0.61 可信度較低表示其穩定度較低。 

 

4.結論與建議 

  根據經濟學的需求理論當產品的價格越高，消費者的購買量會減少，但購買量減少的幅度與

消費者對價格敏感度有關，當消費者對於價格的敏感度越低，產品價格的變化並不會對消費者

的購買行為造成太大的變化；當消費者對於價格的敏感度越低，產品價格的變化會影響大消費

者的購買行為。對於酒類消費所得占極大因素，促銷方案以試飲酒活動、價格吸引為主。依據

研究的結果得知，最重視的還是以網路廣告最受大家的同意，並且會影響大家的購買選擇。了

解大家對於網路廣告的重視與購買選擇之間也有顯著差異，專賣店的人員專業度高於量販店，

高級酒類保存亦佳，對於廠商而言，應該分析瞭解消費者真正的需求為何，才能設計出適合目

標群體的促銷方案，有了適當的促銷方案，才能建立品牌形象，吸引大家的注意，進而影響大

家的購買行為。 
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  消費者透過不同通路來購買商品，可透過虛擬與實體商店，酒類消費有其獨特性不易保存與

輸送風險，建議以專賣店或門市優先，避免購買假酒及劣質酒危害身體健康，而且廠商需要良

好規範及政府檢驗把關來保護全體消費者權益。 
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（四）指導記錄表 
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五、附錄： 

（一）工作成果報告表  工作成果報告表(1) 

填表日期： 103   年 5  月 15  日 

分項計畫名

稱 
推動企業職場體驗 

工作編號 B-1-2-4 工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

辦理日期 103  年  5 月 2 日 地點 典藏洋酒專賣店 2F 

辦理時間 □上午      ■下午    18時 00 分至  21時 00 分 

參與人數 

校內同仁：     1  人 校外同仁：  1    人 

校內學生：    11 人 校外學生：      人 

其他(職員)：      人 總計參與人數 共 13人 

執行單位 企業管理系 
聯絡電話 

分機：8192 

聯絡人 丁祥峯 手機：0975****** 

執行成果 成果自評(量化) 

量

化

成

果 

經由實際體驗調查來完成專題報告。 
□超越目標______% 

■達成目標 

□未達成目標，請說明：

___________________ 

質

化

成

果 

初步介紹威士忌酒的定義與發展歷史，將威士忌分類與產區

講解，說明威士忌的釀製過程及等級標示方法，指導分辨威

士忌真假與品質好壞，透過現有高級或 25年以上的特級酒由

顏色或包裝來了解其品質和效益。 

活

動

照

片 

 

現場解說高級或 25年以

上的特級威士忌分類與

原產地標示效益之介紹 
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工作成果報告表(2) 
填表日期： 103   年 5  月 17  日 

分項計畫名

稱 
推動企業職場體驗 

工作編號 B-1-2-4 工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

辦理日期 103  年  5 月 7 日 地點 典藏洋酒專賣店 2F 

辦理時間 □上午      ■下午    18時 00 分至  21時 00 分 

參與人數 

校內同仁：     1  人 校外同仁：  1    人 

校內學生：    11 人 校外學生：      人 

其他(職員)：      人 總計參與人數 共 13人 

執行單位 企業管理系 
聯絡電話 

分機：8192 

聯絡人 丁祥峯 手機：0975****** 

執行成果 成果自評(量化) 

量 化

成果 
經由實際體驗調查來完成專題報告。 

□超越目標______% 

■達成目標 

□未達成目標，請說明：

___________________ 

質 化

成果 

介紹 WINE 的種類，葡萄酒釀造方法與主要生產國與緯

度，葡萄酒保存與適當飲用狀況和葡萄酒與食物搭配，指導

分辨利用不同酒杯與用餐酒類禮儀，現場透過恆溫與恆濕的

藏酒室來保存高級葡萄酒。 

活動

照片( 

 

藏酒室內現場解說高級

葡萄酒的存放位置及飲

酒文化和酒類擺放角度 
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工作成果報告表(3) 

填表日期： 103   年 6  月 2  日 

分項計畫名

稱 
推動企業職場體驗 

工作編號 B-1-2-4 工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

辦理日期 103  年  5 月 22日 地點 
環球科技大學

MB501 

辦理時間 □上午      ■下午    18時 00 分至  21時 00 分 

參與人數 

校內同仁：     1  人 校外同仁：  1   人 

校內學生：     13 人 校外學生：      人 

其他(職員)：      人 總計參與人數 共 15人 

執行單位 企業管理系 
聯絡電話 

分機：8192 

聯絡人 丁祥峯 手機：0975****** 

執行成果 成果自評(量化) 

量 化

成果 
業師講解酒類工業的知識及 101年和 102 年酒類進口比較。 

□超越目標

______% 

■達成目標 

□未達成目標 

質 化

成果 

軒尼詩公司副理擔任實務指導人員，介紹酒類文化和去年及前年

台灣地區酒類進口狀況，包括葡萄酒、白蘭地、威士忌酒類進口

統計狀況及其主要進口國家，葡萄酒以法國為主、威士忌進口國

90%為蘇格蘭，啤酒進口國以荷蘭、中國、美國、日本為主，並

發現啤酒以夏天為主，其他烈酒以冬季為主，新年度單一麥芽威

士忌品牌都有增長，混合麥芽威士忌下降，高單價威士忌以特級

和高級最多。 

活 動

照片 

 

業師講解 2012與

2013 酒類進口趨勢 
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工作成果報告表(4) 

填表日期： 103   年 6  月 20 日 

分項計畫名

稱 
推動企業職場體驗 

工作編號 B-1-2-4 工作名稱 結合企業實習推展主題式專題研究 

辦理日期 103  年  5 月 30日 地點 
環球科技大學

MB501 

辦理時間 □上午      ■下午    18時 00 分至  21時 00 分 

參與人數 

校內同仁：     1  人 校外同仁：  1   人 

校內學生：     10 人 校外學生：      人 

其他(職員)：      人 總計參與人數 共 12人 

執行單位 企業管理系 
聯絡電話 

分機：8192 

聯絡人 丁祥峯 手機：0975****** 

執行成果 成果自評(量化) 

量化

成果 

經由業師講解烈酒類促銷方式及下游通路商競爭狀況，以利學生

完成畢業專題。 

□超越目標

______% 

■達成目標 

□未達成目標 

質化

成果 

酒類通路功能主要提供廠商流通商品更多的附加價值，因此產生

批發商與零售商之差異性。國內之進口葡萄酒進入模式以「出口」

方式為主，上游製造商採用「配銷商/代理商」的「直接出口」模

式占大多數或自行成立分公司。另在國內葡萄酒進口商的下游通

路銷售比例依序為「門市/專賣店」、「葡萄酒盤商」與「飯店/餐廳」

通路。威士忌銷售下游通路包括百貨公司專櫃、便利商店、連鎖

超市、餐廳、專賣店/門市、直客、量販店等等，而台灣進口威士

忌銷售量又以「菸酒專賣店」銷售通路占總量一半以上。 

活動

照片 

 

業師講解酒類銷售

通路狀況 
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（二）活動海報 
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