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出國報告摘要 

 

頁數：15 含附件： 是 否 

出國報告：2017年春季中國糖酒商品交易會參展工作報告書  

出國計畫主辦機關/聯絡人/電話：財政部臺灣菸酒股份有限公司/郭又誠/(02)23214567 

出國人員 姓名/服務機關/單位/職稱/電話： 

姓名 服務機關單位/職稱 電話 

鄧次嫄 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/副處長 02-23214567 

周昆炫 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/課員 02-23214567 

蕭曉涵 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/辦事員 02-23214567 

杜永結 臺灣菸酒股份有限公司 嘉義酒廠/課長  

鄭楚曄 臺灣菸酒股份有限公司 嘉義酒廠/助理技佐  

謝潔雯 臺灣菸酒股份有限公司 廣州辦事處/主任 +86-20-8756510 

潘恆惕 臺灣菸酒股份有限公司 廣州辦事處/書記 05-2215721 

出國類別：1.考察 2.進修 3.研究 4.實習 5.其他 參展  

出國地區：中國大陸成都  

出國期間：自 106年 3月 21日至 106年 3月 26日 

報告日期：106年 5 月 10 日 

分類號/目：DO/綜合（財政類） 

關鍵詞：中國、成都、糖酒會 

內容摘要： 

本次本公司參與 2017 年春季中國糖酒商品交易會，相較往年，參展產品除酒類外，另包含

啤酒類、食品及生技飲料類等產品，展現本公司之產品多元性。本年度展位除往年之高粱酒、啤

酒類主力，TTL 展位新增 OMAR 威士忌區，現場不僅提供現場展示、品評，並以金牌台灣啤酒及

充氣娃娃吸引人潮。利用此參展機會，不但可提升本公司品牌知名度、推廣相關產品，更可進一

步了解當地消費者習性以及產業現況，以供本公司後續開發新產品及拓展當地市場時作為參考。 
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壹、 目的 

一、 展館分區 

本次 2017成都春季糖酒會共 9館，酒類(Alcohol)展區多以中式白酒為主，位於 1、2號

館，葡萄酒及國際烈酒(Wine and Liquor)展區位於 3、4及 5號館前半部，根據現場實際

觀察，除少量國際啤酒(Imported Beer)及烈酒攤位外，多以葡萄酒為主。依據主辦單位

訊息，以葡萄酒為主的洋酒參展規模已超過傳統中式白酒，在四川地區葡萄酒的消費需求

正以極快的速度成長。 

 

圖、本次展覽攤位圖 

 

圖、法國展館 

 

圖、加拿大展館 

 

圖、捷克展館 
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二、 參展目的： 

(一) 推廣本公司酒類、啤酒類、食品類及生技飲料類產品品牌，並提升本公司「TTL

台灣菸酒公司」企業知名度及國際化形象。 

(二) 實地了解當地市場趨勢，另除協助當地酒類及啤酒類經銷商於現場招商外，並尋

求有潛力之合作夥伴，以利開發新市場。 
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貳、 行程與任務 

一、 行程： 

日期 行程簡述 

3/21(二) 

1. 啟程：台北-成都。 

2. 展覽相關用品採購。 

3. 貨品運送聯繫。 

3/22(三) 

1. 點收到貨展品。 

2. 展位裝潢最終確認。 

3. 佈展。 

3/23(四) 展期 DAY 1：展示、推廣及招商。 

3/24(五) 展期 DAY 2：展示、推廣及招商。 

3/25(六) 展期 DAY 3：展示、推廣及招商。 

3/26(日) 返程：成都-台北。 

二、 任務： 

(一) 辦理 2017年糖酒會酒類、啤酒類、食品類及生技飲料類產品布展、參展暨撤展事宜。 

(二) 辦理 2017年糖酒會酒類、啤酒類、食品類及生技飲料類產品推廣並蒐集消費者反饋

意見。 

(三) 參訪其它展區以蒐集商情作為新品研發及品牌策略規劃之參考依據。 

(四) 協助當地經銷商辦理招商事宜，並尋求有潛力之合作廠商。 

三、 參展人員： 

姓名 服務機關單位/職稱 

鄧次嫄 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/副處長 

周昆炫 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/課員 

蕭曉涵 臺灣菸酒股份有限公司 國際事業處/辦事員 

杜永結 臺灣菸酒股份有限公司 嘉義酒廠/課長 

鄭楚曄 臺灣菸酒股份有限公司 嘉義酒廠/助理技佐 

謝潔雯 臺灣菸酒股份有限公司 廣州辦事處/主任 

潘恆惕 臺灣菸酒股份有限公司 廣州辦事處/書記 
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參、 展位規劃 

本公司展位位於1號傳統酒類產區主通道之上，且因1號館靠近大會整體入口處，可吸引

較多消費者及專業觀眾。本次因結合酒、啤酒、食品及飲料類產品參與展會，展位為96平方

米，進一步的提昇本公司形象以及整體展覽效果。在視覺上，有別於過往的風格，以木質基

調呈現台灣菸酒企業酒文化質感，並分為台灣啤酒、OMAR威士忌、玉山高粱酒與生技洽談區。 

相關展位示意及裝潢設計圖如下：(請見下頁) 

 

 

 

圖 1-展位示意圖 圖 2-空間分配圖 

 

圖 3-展位裝潢設計示意圖(正面) 

 
 

圖 4-展位裝潢設計示意圖(側 A) 圖 5-展位裝潢設計示意圖(側 B) 
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肆、 展會紀實 

一、 TTL台灣菸酒展位實況：本次展位依高粱酒、威士忌白蘭地、啤酒系列產品分 3大區

域展示，每區均設置有陳列櫃、品評吧檯及洽談桌，於吧檯安排 PG辦理品評活動，吸

引人潮進入展位參觀，其中高粱酒因單價較高，採密閉式陳列，威士忌和啤酒區則為開

放式陳列，另以造型酒桶營造釀酒情境，提升品牌質感。(實景圖如下) 

   

   
 

圖 7-展位實景圖-高粱酒 

   

圖 8-展位實景圖-威士忌、白蘭地產品 
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圖 9-展位實景圖-啤酒 

二、 展位全景 
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三、 推廣及招商 

本屆展期本公司於展位提供酒、啤酒及食品飲料之品評，讓現場參觀者直接體驗產品的

獨特口感。因此吸引參觀者駐留，更有許多廠家進一步洽談產品進貨、經銷事宜。 

 

 

消費者體驗 經銷商洽談 

為有效提升展位參觀人數，以進一步提升品牌知名度。今年本公司除請四位 PG小姐

協助推廣、品評外，另由兩名工讀生不定期裝扮金牌台灣啤酒充氣娃娃於展區招攬。其可

愛、生動外貌，吸引許多參觀者合影留念。 

 

  

行動氣偶 PG推廣 
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四、 媒體採訪 

 

媒體採訪 

伍、 當地通路訪查 

一、酒：探訪當地小型超商及家樂福，當地白酒價位相差很大，2.5公升塑膠桶裝人民幣

25元(台幣 75元)，0.5公升平均價位約人民幣 16-48元，高端酒如 0.5公升五糧液

人民幣 695元，0.5 公升貴州茅台酒高達人民幣 1650元。 

 

 

量販店-江小白 瀘小二 

 

燒烤餐廳 

：2兩 -江小白 RMB 25元 
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低價小容量酒 

二、 啤酒類： 

本次出差訪查地點有二：成都市家樂福(日間零售通路)、成都市寬窄巷區之精釀啤酒

吧(即飲通路)。家樂福銷售之啤酒種類眾多，本地與國際品牌皆有。本地啤酒享有價

格優勢，進口啤酒的競爭力較處於劣勢。本地品牌例如哈爾濱、雪花啤酒有大位陳列

與多入裝價格促銷。國際品牌以百威、嘉士伯品項較齊全，百威架上尚有-新年特殊

包裝。 

 

 

大賣場陳列 精釀啤酒 

三、 RTD類： 

 RIO 調味水果酒為近兩年大陸地區火紅的調味水果酒，透過電視劇等置入成功創造高

品牌知名度與好感度；國際大廠如百威也推出類似產品。另，CIDER類之低酒精飲料也

承為年輕消費者的主流選項之一。 

 

 

大賣場陳列 便利商店 
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陸、 心得及建議   

一、 展場裝潢陳列與招商推廣： 

(一)啤酒經銷商在大陸各區銷售經理全面出動，展會前一日亦沙盤演練面對分銷商之

銷售術語、報價、產品優勢等推演，現場共 5張會談桌，首日座無虛席且持續一

整天，所以在現場能拿到訂單實屬難得，故嗣後參展時需請經銷商至現場與通路

商溝通互動並直接洽談報價，才能達到最高實際效益。 

(二)啤酒品牌曝光上成效良好，尤其啤酒人偶定時出巡吸睛又傳達產品活潑年輕特性，

已將其留給經銷商後續辦活動使用。 

(三)大陸白蘭地、威士忌市場預期隨著經濟發展，消費市場結構改變，將逐漸成長。

本次糖酒會展位上 OMAR專區，以酒吧概念推廣威士忌品酩，視覺吸引度帶動詢

問度高，可見市場對威士忌興趣增加，搭配專業人員之解說，提升品牌認知與價

值傳遞。若經銷商可派員招商解說，能更有利具體之銷售與市場拓展。 

二、 品牌推廣建議： 

(一)社群網站經營與推廣 

本次參展本公司之 OMAR 單一麥芽威士忌仍受到當地單一麥芽威士忌愛好者強烈

喜愛，特殊台灣氣候環境熟成而成的 OMAR 單一麥芽威士忌無論是波本花香或是

雪莉果乾，空間與時間造成 OMAR 單一麥芽威士忌在香氣的強度及層次上的不同

變化，與蘇格蘭麥芽威士忌完全不同，對當地人來說是從來沒有過的體驗。當地

使用社群通訊軟體習慣與台灣不同，Facebook及 LINE無法使用，必須改用微信、

微博等軟體，建議可考慮建立類似之社群網站推廣平台，增加 OMAR 單一麥芽威

士忌的能見度。 

(二)打破行銷溝通模式框架 

大陸地區幅員廣大，加上近幾年行動上網、通訊、支付等工具之整合與發展，消

費者資訊管道多元，且主控性高，傳統媒體式微。以往之「大眾傳媒」式媒體投

放，無法精準鎖定消費者，除非是全國性知名大品牌，才有足夠的預算購買「有

效投放量」。除非是像貴州茅台、雪花啤酒、瀘州老窖之超大型品牌，其預算能

支應大眾廣告量，若以本公司之市場規模與預算，應打破傳統行銷溝通模式。以

更精準的方式深入消費者生活，以品牌長期經營的策略，運用數位媒體、體驗行

銷等管道，培養忠實消費者與好口碑，以期品牌效應有效擴散。例如：網紅推薦、

直播商機等。 

(三)通路型態： 

據酒會展訊報導，隨著大陸消費者購物習慣的改變和網購渠道的進ㄧ步滲透，便

利店和網購的滲透率達到 30%以上，並有持續上昇的趨勢，其中便利店發展迅猛

且結構健康，大賣場卻呈現頹勢，零售市場正經歷著從實體銷售到互聯網再到現

在的互聯網+，我們應該體認到市場已經進入到一個全新的時代，電子商務必須

及早確立。 

(四)販促物與促銷型態改變： 
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過往即飲通路店家所需之台卡(桌上立牌)，因應微信導入，店家已逐漸淘汰，只

放二維碼取代菜單，建議未來不用製作。另外促銷贈品製作很多，可能不如微信

「紅包」之宣傳效果，可考慮未來將「微信紅包」轉換為販促物型態。如:PG駐

點期間內消費台灣啤酒系列產品，掃碼可獲得微信紅包。 

三、 市場趨勢觀察： 

(一) 啤酒類：今年度糖酒會以葡萄酒展區為主，啤酒類展區佔比不高。其中一小區為國

際精釀啤酒專區，匯集許多國外啤酒之進口代理商。中國啤酒市場逐漸與世界啤酒

市場接軌，進口精釀啤酒及當地精釀啤酒風氣逐漸興盛。在當地酒吧街，有許多店

家主打精釀啤酒，以餐飲市場而言，中高端啤酒消費者對於精釀啤酒嘗鮮度高。精

釀啤酒成為大陸主流啤酒的市場挑戰，加劇市場內的競爭程度。 

 

 

圖：寬窄巷區啤酒餐吧海報，品項眾多 

(二) 葡萄酒： 

格落差很大。本次展覽，新舊世界本次參展的葡萄酒商大致可分為國家展館、進口

酒商及自行裝瓶/委託生產業者，低價的葡萄酒都積極參展，希望能搶占龐大商機。

由於當地經濟發展快速，引用紅/白葡萄酒逐漸形成一股流行趨勢，飲酒人口持續增

加，飲酒人士的品酒知識亦持續提升中。現場亦可見英國葡萄酒與烈酒教育基金會

(WSET)開設之課程招生，報名人數踴躍。 

據實地了解，本次參展之各葡萄酒展館，除國家展館及知名國際品牌外，不少攤位

之葡萄酒品質好壞差異很大，不能排除有食用酒精添加紅酒香精之可能，此外，建

議公司若未來計畫進軍大陸市場，應僅慎考慮瓶身防偽以避免遭仿冒而使品牌形象

受損。 

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjvv779s5nTAhUEipQKHU44Dr8QFggeMAA&url=http%3A%2F%2Fwww.wineacademy.tw%2Fwset.html&usg=AFQjCNFtQT3WFbs5wBRCD7STDCFzLIG7fg
https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjvv779s5nTAhUEipQKHU44Dr8QFggeMAA&url=http%3A%2F%2Fwww.wineacademy.tw%2Fwset.html&usg=AFQjCNFtQT3WFbs5wBRCD7STDCFzLIG7fg
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圖、WSET招生課程亦與法國、義大利、西班牙酒

莊合作推出深度酒莊旅遊行程。建議公司未來可

針對特殊酒款，與旅遊業者合作推出深度酒廠旅

遊行程。 

 

圖、知名汽泡酒品牌之攤位，充分表現出年輕、

時尚及活力，吸引高品味消費者。 

 

圖、知名汽泡酒品牌之攤位，充分表現出年輕、

時尚及活力，吸引高品味消費者。 

 

(三) 洋酒/烈酒： 

本次參展的烈酒數量不多，高價位多以白蘭地為主，僅少數威士忌參展，多以進口

酒商形式參展，而單一麥芽威士忌更是少數中的少數，據觀察本次僅有詩貝(Spey)

單一麥芽威士忌、格蘭路思(Glenrothes)及金車葛瑪蘭(KAVALAN)單一麥芽威士忌有

實品陳列展出，分別為北京、上海及深圳之進口酒商，顯示大陸地區，目前威士忌

的飲用仍以較為進步之沿海地區為主。本次參展，發現當地人反而較為喜愛飲用白

蘭地，或可考慮以更高品質及價位之白蘭地產品行銷大陸，惟仍須考慮瓶身防偽，

避免遭仿冒而影響品牌形象。 
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圖、Glenrothes 單一麥芽威士忌 

 

圖、KAVALAN 單一麥芽威士忌 

(四) 白酒： 

(1) 大陸民眾對清香型的玉山高粱酒接受度尚不高，大陸市場偏愛濃香型、醬香型高

粱酒，金門高粱也是同屬清香型，但其尾韻放香強，其展場駐足者較多，玉山高

粱酒清淨有餘、香氣不足的缺點，可以再精進。 

(2) 在與大陸消費者接觸當中發現，部分消費者對重口味的濃香、醬香型高粱酒也有

健康的疑惑，比如添加香料等。隨著新世代消費者健康意識抬頭，故屬台灣清香

型的玉山高粱酒，應訴求天然風味，可提升品牌差異度與質感。 

(3) 大陸白酒包裝講究、精美高尚，包材琳瑯滿目，競爭非常激烈。高價瓷瓶大多使

用頸套，美觀又安全。在台灣包材供應商幾家有限，玻璃瓶、瓷瓶工廠規模萎縮，

包裝在進步創新方面無法跟上市場進步的速度。未來開發新品或改包裝，應重視

包裝設計。 

  

大陸當地特色瓶 大陸當地特色瓶 

 

  


