
■施德樓最佳

銷量產品。

張偉民 攝

源起德國的施德樓（Staedtler），百年美名響噹

噹，那個武士頭盔「嘜頭」，在小學生眼中，地位

就如大人眼中的LV一樣高貴。有學生形容它是幸

運筆，每次參加考試都會央求爹 買盒全新的施德

樓鉛筆，因筆尖不易斷，書寫暢順不費力，考試成

績會特別好。看見施德樓的鉛筆及擦紙膠，自然勾

起小學時代的許多童年趣事。

專業形象獲忠實支持

施德樓香港市場及銷售部主管李錦威不諱言，筆

雖是快速消費品，但不少港人對施德樓有份情意

結，因「學校老師用甚麼筆，學生自會跟 用」，

建立起專業形象，培養出一份優越感，加上品質有

保證，成功獲得消費者的支持及忠誠，生意一直長

做長有。

在喜新厭舊的時代，一支外表再平凡不過的鉛

筆、顏色筆都似跟不上時代步伐，但有時候消費是

一種習慣，就似電視有「慣性收視」一樣。雖說有

麝自然香，何必當風颺，但施德樓亦深明欲樹大根

深，也得從小培植，故供應產品予不同學校，陪伴

消費者成長，成為細路大人以至專業人士工作考試

不可或缺的良伴，植根於消費者心中。

那些年，

擁有一盒施

德樓（Staedtler）的帆船牌36色

水溶木顏色筆是不少學生的美

夢，即使長大了再也不會用上，

也會想要一盒珍藏 。源起德國

的施德樓，是筆界百年老號，在

港批發生意穩定，日子久了會變

得保守，但近年公司推出了很多

新產品，發覺批發商及文具店更

保守，都只願賣熱門的「大路

貨」，無意或不敢推廣新產品。百

年老號覺得求人不如求己，於是

有如許多新創公司一樣，派員逐

間舖去推廣，又開facebook解答

消費者問題，加快產品的投放周

期。 ■香港文匯報記者 方楚茵

百年品牌應變 求人不如求己

施德樓的蹤跡遍佈大小文具舖及書店，但生意模式
一直依賴批發商，讀市場學出身的施德樓香港市

場及銷售部主管李錦威在接受本報訪問時認為，「生意
雖唔憂做，市佔率穩定，但公司近年添了許多新產品，
銷售應有更大成長空間，何不親力親為？」所以就一改
以往依賴大批發商分銷的方法，開始主動出擊接觸主流
書局、大型超市或各區的連鎖文具店，直接分銷。

舊貨穩銷難試新品

李氏承認公司以往較保守，因為沒業績壓力，故供應
鏈採穩健形式，由本地批發商向他們大量取貨再分銷已

坐享穩定收入。然而這種老舊的批發方式，對新產品不
利。「香港寸金尺土，一般小型文具店都只會入客源穩
定的舊產品，要騰個位置給新產品試水溫較難，批發商
都不拿新貨，消費者就難以接觸新品。」

的確，商場如戰場，人情如紙薄，李氏透露批發商不
只負責單一品牌，自然哪個品牌毛利較高就加碼取貨，
對走較高檔次的施德樓不利。況且批發商取貨量大，需
予較大優惠，反令施德樓盈利受壓。故此，該公司一改
以往被動的角色，改由公司內部人員直接和連鎖商戶接
觸，商戶可按個別需求取貨，量少卻綿密，又可減少折
扣優惠，批發零售雙方合作更具彈性，反而更賺錢，銷

量亦節節上升，測試新貨反應亦加快。同時，公司更開
設facebook專頁，直接於網上解答消費者有關貨源問
題，迅速調動貨品，滿足客人需要，現時「根本不用3
個月便知產品行不行」！

小店小量仍靠批發

除了大型商戶，香港市面上有逾千間的零售文具店，山
大斬埋亦有柴，盈利不容小覷，但李氏坦言，小型文具店
範圍分散未能涉足亦不願涉足的範圍，因批發商地區網
絡較好，物流上擁有優勢，已能照顧到散店的需求，否
則「若買一盒擦膠都送貨，就真係連車錢都蝕埋！」

喜新厭舊是人之常情，連堪稱耐用到
由幾層樓高跌下也能開機的諾基亞

（Nokia），都要跟上時代步伐不斷推陳出
新，叱 筆界百多年，幾乎你我都用過
的施德樓（Staedtler）都不落人後，由專
攻普通書寫及工業繪圖工具，決心闖貴
價筆行列做大個餅，香港更將成大中華
首站發售新系列「Staedtler Premium」，當
中更有每支售價逾12萬元、全球僅得48
支的金鑽墨水筆。

名筆和手錶堪稱「男人的珠寶」，亦是
成功人士的身份象徵，對於勇闖新領
域，李錦威承認，公司在貴價筆市場只
屬「初哥」，但公司除了港人熟悉的鉛
筆、原子筆及顏色筆等基本產品，其工
業專用筆亦深受不少企業歡迎，施德樓
的形象專業，品質高且穩定，更重要的
是「安全性」，吸引一班企業、工業用家
及中產客人捧場。

香港首發瞄準內地

在既有固定客仔，又有品牌優勢下，
加上名筆收藏於本港及內地趨勢漸濃，施德樓鎖定
貴價筆市場顯然絕非盲舂舂「心口掛個勇字」，李錦
威指，品牌本身十分強勢，在內地及本港皆具知名
度，鎖定本港作為亞洲區發行重點，全因香港是內
地人面向世界的跳板，新系列看準內地自由行旅客
的奢侈品市場，相信發行後會很受歡迎。

首次發行的產品中，由千餘元起，印有不同國家
標誌性建築，可作紀念品用的真皮墨水鋼筆、胡桃
木筆，至價值逾12萬元、全球僅得48支的碎鑽連
18K金筆嘴的墨水鋼筆都一應俱全。新產品將於德
國及日本筆展先行面世，本港則預期於今年10月左
右發行，有望趕及假期上市。

一改低調大搞宣傳

既然雄心壯志發圍，當然得放下以往低調形象，
施德樓近月就舉辦了一大型繪畫比賽，又請來鉛筆
雕刻大師Dalton M Ghetti創作平面廣告，「靈感源
於此—教堂」宣傳，更獲本港的一項創意廣告
獎，又與大型書店及超商合作，在超商設專櫃銷售
節日禮品包。而在每年例必參與7月的書展盛會，
除羅列舊產品饗知音，更會發行公司深受歡迎的

「Mars & Marsy」系列的「Noris Stylus」，結合傳統
鉛筆及觸控筆，進佔科技市場，開拓多元市場。
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■Bavaria fountain pen售價逾12萬元，

全球限量48支。
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施德樓近年增加銷售團隊自行分銷大型書局及超市，
一邊維持由批發商負責散戶零售，在左右逢源下，近年
銷售均有雙位數增長，而市場上亦愈來愈多品牌決心

「飛甩」批發商，以自家銷售團隊開拓市場，以節省佣
金及提高銷售。中大市場學教授冼日明指，若品牌像施
德樓般，歷經時間洗滌，本身具較高知名度及穩定市佔
率，只需關注穩定維持供應即可，但一般品牌則需留
心，是否有能力接觸大型客戶，以及在「得失」了大批
發商後，可否自行接觸到細零售商。

自家團隊助了解市場

冼教授指，自設銷售團隊把市場分銷「掌握在自己
手上」，當然可減省批發商佣金，避免壓低公司利潤，
亦可變相提高公司的利潤及銷售額。但無形中，在設
立團隊時會增加成本，亦形成市場分銷渠道的衝突，
因大部分品牌過往皆由大批發商分銷，現時收回大型
商戶自行分銷，或會被視作挑戰批發商地位。他建
議，品牌需先與批發商達成共識，否則大批發商或會
因小型商戶「無肉食」的情況下放棄合作。

雖然自設團隊或被視為「挑機」，但冼教授直言，品
牌若缺乏自家銷售團隊是好大缺點，因一般品牌往往
透過大批發商接觸零售商，和零售商關係稀疏平常，

且無長遠互動，
對品牌客戶群認
知低，難以獲取
市場訊息。相反

「若自己的團隊
和零售商關係良
好，大可直接問
貨品的市場反應
及看法，易於控
制銷售。」而且更重要的是，即使和批發商關係有
變，亦不致完全斷絕和零售商的關係。

批發商快速攻佔市場

自設團隊好處雖不少，惟冼教授亦提醒，批發商仍
有其好處，因批發商具一定規模，亦與零售商建立了
穩健關係，利用批發商大可不必花金錢及時間自設團
隊開拓市場，亦可於短時間內接觸市場大部分的零售
點，市場涵蓋點亦會較闊，屬攻佔市場較快的方法，
對新攻市場的品牌會較有利。但需留意，批發商多不
止負責單一品牌或產品，故品
牌需找到好的批發商才可散貨
成功。
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記者 方楚茵

■與超市合作，於超市設專櫃銷售

合作產品及節日禮品包。 張偉民 攝


