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摘 要

本研究針對TTL新產品紅麴葡萄酒之行銷組合進行探討，並進行消費者調查及經銷商訪談，來驗證新產品行銷組合之有效

性，並歸納出下列結論與建議，提供相關業界參考。 一、結論與建議 (一)新產品目標市場選擇與界定，要注意購買者動機

和目的。 (二)策略執行過程，應定期檢測，適時修正策略方向以應變。 (三)低速滲透策略，用在國營事業新產品剛上市時

效果良好。 (四)通路商，營運成敗關鍵在於人，行銷成敗在於是否主動。 (五)理論與實踐並重，適當行銷組合，可讓新產

品成功上市。 (六)在產品策略上，應注意生產作業管理，?定品質及供貨。 (七)在通路策略上，網路行銷業務，是新產品銷

售可行之道。 (八)在促銷策略上，應結合行銷，確實做好顧客管理與服務。 (九)人員銷售策略，應加強訓練及獎勵，以刺

激員工銷售。 (十)在實體環境及程序策略上，應統一企業形象及作業規範。
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