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 前言 一、

俗語言：「凡事豫則立，不豫則廢。」言意就是說：無論做何事都要預

先有所計劃，並按部就班行事。 

原本中華筆莊在南台灣(因未有足夠時間往北中東調查)之大型文具連

鎖【如：101 文具天堂、同人文化廣場(金村文具行)……等】皆以獨占毛

筆、甚至美工材料之陳列市場。然而金玉堂為台南連鎖文具店連鎖最多、

消費者更佔不雅於 30%的消費能力；又如光南文具北門店係台南消費者最

多之文具行 註 1……等；以金玉堂為例：本公司產口未能獨佔市場但營業

額應不雅於 101、同人文化等營業額。因策略行銷組合 註 2 及市場定位係

定位在消費者潛意識之心理訴求存在於顧客之思想領域。故金玉堂有大

利……其它品牌做為比較為符合消費者之訴求，這也促進產品再行銷之重

要性。  

次言：文房四寶為文化之象徵；雖行銷企劃之策略上應強調「創意」，

並以敏銳的市場分析、簡捷清晰的思考做正確的判斷方能決勝千里，卻不

可偏離中華文化之訴求；然以日本對文化之推廣非台灣能相較，圍棋、演

歌、相撲不勝枚舉；追求產品品質與市場佔有率下，更要對產品之核心價

值與附加價值做為差異化行銷手段，不但能將組織推往社會導向之品牌之

註 1
 因時間因素以口頭陳述。 

註 2
 企業應以組合為行銷策略，因以 4p、4c、AIDAS(消費者行為)、5w1h1、swot……等等為整體企劃方向。 
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建立，更讓消費者心理訴求係自我增值之養成之內涵，而非填鴨式、好奇

心……等等；自能成為消費者對品牌之忠誠度提昇。 

企業商戰應以「實戰推銷、滲透促銷與戰略行銷作為整體企劃，方能

提高企業戰力而克敵致勝。 

 市場競爭態勢 二、

1 市場分析 

A. 就毛筆市場之狀況而言 

台灣係不斷進步的社會。在一個不斷向前進之社會裡，人類的活動自

會增多，人際關係重視成長，為在人際受重視對自我養成、內涵己為基本

表徵；正如外表好美和她好有氣質喔係不同層次。美會因歲月而變、氣質

卻因內涵養成而增長，國寶級與偶像之分別自不待言。 

雖然科技取代了部份傳統文化，但國中、小甚至大學都有書法社，又

人口平均年紀增長，退休書法係休閒養生的重要方法之一；每鄉里亦有書

法社，可見其需求量之大，目前本產品市場仍未達到飽和。再者己從單純

學校壓力演變文化的代表；兩岸開發更促進市場活絡。 

B. 就文房四寶之品牌在市場之狀況而言 

目前市場所有的(因貴公司有徵北部業務，可見北部有開展的空間)品

牌非常多，廣大消費者對毛筆的忠誠度係比一般產品來的高。在產品品牌

之多中，消費者究竟能記得哪些？原用哪一品牌？係所有筆莊所要努力的
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方向，調查中之差異如下：暫缺。 

2 消費者 

3 分析 

廣大消費群中，相信不可能只有某一筆莊之產品，就筆毛筆全是，墨、

硯……就一定同一筆莊嗎？故對該筆莊各項商品係沒有忠誠度的，只有再

行銷轉換流動不足之產品符合消費者的要求，消費者即可能購買連帶商品。

了解消費者如下：暫略。 

4 競爭分析 

swot S 優勢 W 劣勢 O 機會 T 威脅 

企
業
分
析 

 在南台灣擁有市場最大佔有
率。 
2 為藝術而多元化。 

相關商品絕非文
具行才能買到。 

 各品牌包裝大同小異，可善加利
用包裝差異化。 

 有良善的商譽對競爭者係一大
阻礙應再行銷拉出品牌差距。 

消費者忠誠度
不易掌握。 

競
爭
者
分
析 

即有之知名度和佔有率為其
行銷上有利之點，不怕正面
交鋒(於南台灣)。 

大多數商品無法
突出產品特質或
延伸附加價值而
造成在相同之訴
求點下競爭而難
邁出現有市場範
圍。 

加強各種通路政策並深耕書法
文化提高同行差異性就有機會
創出利基市場。 

各商品品牌品
誠度難以建
立，等同再消
費其競爭者之
商品。 

產
業
分
析 

創新是改人類生活品質；而藝術則
是創新的進場卷，故雖然少子化會
影響學校學習人類但退休人士生
活浪費，彼此彼長仍係不可缺之需
求品。改善一些消費者期待的心，
仍有獲利可觀。是改變人們 

產品質性高，多
半只能在感覺及
廣告上求變化。 

市場仍大，日本、內地不但未飽
合還提倡著；材料或許內地較
好，但品質日本足可保障，這是
要進軍他地的機會。 

消費者雖不至
於喜新壓舊，
但不能夠積極
創新必將邁入
拓展市場之苦
戰。 

客
顧
分
析 

產品導向(製造商)最重要的研發
部門，就算了解消費者所需之物卻
無法研發出來是無法滿足消費
者。貴公司製係古法所至自有品
牌，維持中又能求變才能滿足消費
者之需求。 

 文房四寶非民生必
需品，整體而言，消
費者依賴性不高，但
目標消費者卻崇尚
品牌，要打進潛在目
標消費者需策略規
劃而非蠅頭小利所
能打動。 

消費者可根據自己之需要及超好選擇
不同的品牌(路人派)。而鄉里、學苑會
建議而買同品牌(初學者)，所以建立大
師心中的品牌形象，自不可言語。 

某產品無法售後

服務，極可能消

費者使用不佳而

不再光顧此品牌 
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環
境
分
析 

    

5 產業分析 

1、 需經由調查方知公司各產品在使用率上為淘汰週轉率為高，屬消秏品；

比如紙、墨用過就需淘汰，所以在購買忠誠度上屬比較低。舉例來說：

在以往早期產品只有洗髮精，後來因形象而延發新產品「潤髮乳」分

而用之。尤其女性洗完髮再用潤髮乳兩瓶兩次使用方式，演變洗、潤

髮雙效合一的單瓶洗髮乳，甚至有三效/四效/全效的出現。 

2、 指對消秏品而言：消費者注重時效、便利性，對品牌忠誠度很低，而

在文房四寶相關產品中，應將「紙、墨」定位為「必需」消秏品搭配

行銷(這只是理論，要經市調才能依據)。 

3、 紙用完了會買紙，墨用完了會買墨，紙用完了也可以買紙和墨，因為

墨和紙保存期限(墨不需太多，有期限)內都可能用到，會比：紙和書

法布墊包裝一起，比較合理化。 

 

 

問題點 機會點 
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6 企業分析 

1、 企業之沿革、組織與規模： 

 

 

2、企業經營之範疇、理念及未來發展方向： 

 

 

 

 市場經營策略 三、

需經由市調及統計了解目前相關產品各品牌在消費市場之佔有率為何？

並知道其佔有特質為何？ 

比如貴公司多元化定位在禹華企業；林三益則往彩妝刷筆業。如何定
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下市場策略需依市場未來變動而動。
註 1 

 

 商品定位 四、

依消費對象變數 舉例 可用 

地理變數 
如地區、國家大小、城市大小、密

度、氣候 

區隔國家→城市→人口密

度。 

人口變數 年齡、性別、家庭規模、生理周期、

收入、職業、教育水平、宗教、人

種、國籍 

區隔年齡層→家庭水平；

職業→教育、藝術、養成；

國籍。 

心理變數 社會階層 (如藍領階層、白領階

層)、生活模式(如家庭型、交際

型)、個性、價值觀等因素也會影響

消費者的消費行為。 

 

區隔→社會階層→學生、

退休人員、公務員、文化

研究員。 

生活模式→提高素養氣

質、交際社團。 

個性→內向、抽象派(草、

狂草)。 

行為變數 依據消費者對產品之知識、態度、

使用與反應等行為，將市場區隔成

不同之群體。 

 

 目標市場 五、

由上：可列出目標市場。 

 市場區隔 六、

註 1
行銷放大鏡-口述。 
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如上：可列出消費族群。 

 市場定位 七、

1 文房四寶定位在文具店和連鎖文具店。 

2  目前市場上同質商品競爭者(南部而言)不多(以制造並批發商而言)，

也都有固定合作之零售商。競爭者不易邁入其市場。 

3 屬於技術性行業，新競爭者難有扣門之機會。 

就上之三點，市場定位應俱有： 

1、可衡量性：可衡量市場大小購買力。  

2、足量性：區隔市場有一定規模、獲利高，值得開發。 

3、可接近性：能有效接觸到區塊內消費者與所欲服務的市場，以便有效

溝通。 

4、可差異性：顧客對產品的需求須具差異。 

5、可行動性：區隔方案、成本、與人力足夠執行方案的程度。 

就上整理： 

藝術消費者著重品質，故應以高價策略行銷。注重於包裝及說明書(因

本商品無法以售後服務為附加價值)及多國語言加以釋之；雖書法家不需說

明書乙事但不能將潛在有能力消費初學者排除在外。 

 學生族群則以在平價區單以單一產品(庫存商品)特價策略、折扣、揪

團……等策略行銷。 

2013/11/4-7     頁 8 



中華筆莊-產品行銷企劃書 

 網路行銷將是一大通路。貴公司以 yahoo、pchome 做為網路商店；就

我所知：yahoo 與 pchome 係以抽佣斷絕 CtoB、CtoB 做溝通，更不可能將

消費者之資料建購而成之資料庫給予企業主；所以：初期以此為行銷組合

之一係可行，但定需建夠本身之電子商務，才能將好康、促銷以資料庫行

銷達到行銷之推拉策略；消費者也會因好康、促銷或新產品的告知就甘心

咧。其最重要的是：貴公司之網站沒有電子商務尚可放慢腳步以「可行動

性」觀察是否值得。但站內應有連結至該商場之連結才能達到推式行銷。 

 另：台灣樂天(為日本和 7-11 所成立，日本也是書法的國家)則以：網

站企業主自營開店為要，對於網站掌握度與品牌的獨立性都會較高，只需

透過入品網站平台業者的機學課程訓綀(當然會收取費用)就可進行進入後

台管理程式更換網享商店上的商標、名稱、商品圖片等等；更重要的是：

消費者可直接加入會員成為商店資料，也可主動和企業主連絡商討，多筆

資料就可成為資料庫，就能擁有客顧群。「可接近性」以此為例；尚有很多

免費或可與企業主連絡的網路物流平台，都可善加利用。 

 至於網路行銷企劃是未來的大方向，他能很明確的鎖定目標消費群，

更能和消費者做溝通的最大利器，此一塊絕對值的開發。
註 1
  

下略。 

 商品策略 八、

註 1 網路行銷組合有非常多的行銷策略，不需去以雄厚的資金建立。 
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A. 商品開與新產品上市之市場利基 

B. 商品生命週期 

C. 品牌---→ 

外觀設計 

包裝 

 訂價策略 九、

 通路策略 十、

A. 傳統式通路 

B. 實際通路 

 推廣策略 十一、

A. 人員實戰推銷 

B. 廣告 

C. 促銷活動 

D. 公關活動 

E. 文宣設計 

 附錄→問卷調查 十二、

 結論 十三、
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