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光南大批發銷售以及顧客滿意-以花蓮店為主 

壹 前言 

 

一、研究動機 

 

近年來經濟不景氣，使得消費者不願花大錢去消費，所以有許多業者紛紛推

出物美價廉的好康商品，讓以批發為主的光南大批發能夠使消費者願意花錢和時

間來此消費。 

 

先前的文具業者大多都屬於傳統文具店型式，而所販賣的文具用品大多偏向

於較貴的價錢，但自從 83 年 5 月後光南的成立，使得許多傳統的文具店慢慢沒

落。光南大批發不僅只有文具批發進而推廣至日常生活用品，以最低的價格拉住

消費者的心。 

 

光南大批發可說是文具零售業的龍頭，以最低價的價格拉攏消費者，而光南

大批發在這龐大的市場內一定有它的成功關鍵，本研究的研究方向以光南的行銷

手法以及他的低價銷售的導向來做為研究目的。 

 

二、研究目的 

 

基於上述的研究背景與動機，本研究擬藉文獻探討及問卷調查兩方面來進行研究

分析，以了解台灣批發業在面對景氣變化、競爭環境和消費者市場等不同變數

下，為何還能夠受到消費者如此歡迎，研究目的如下： 

 

(一) 瞭解光南經營型態以及其特色。 

 

(二) 瞭解光南消費族群、消費型態。 

 

(三) 光南大批發的市場分析。 

 

(四) 探討光南大批發是否該走向網路平台以及對其建議。 

 

三、問卷調查 

 

    問卷調查（丁琴美․WonDerSun，2009）的方法有三種，有人員面談法、電

話訪問法和網路問卷調查法，而我們是選擇以人員面談的方法來做問卷調查，因

為這個調查法是問卷回收率最高的方法，除了可以訓練訪談人員的談話技巧之

外，另一方面也可以培養訪談人員的耐心以及親和力，雖然是最耗時間、耗人力
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的一種方法，但最後的分析結果準確力也是最高的。 

 

貳 正文 

 

一、 起源 

 

光南大批發前身為光南唱片，於民國 83 年增資轉型為複合式賣場，為全省

連鎖流行用品商店，採股東分紅制度，目前於北、中、南、花東地區均有分店，

預計未來於全省各地展店。 

 

二、發展現況與困境 

 

（一）現況 

 

大多都位於市中心，因為人潮眾多進而使得銷售量也跟著變多，也因為是走

平價實用路線，更能吸引消費者的注意。 

 

（二）困境 

 

現在的批發零售業紛紛成立，分散客源，又因為位在市中心，停車購物不甚

方便，使得許多開車的消費者不喜歡到這消費。（歐開培 肖怡，2007 年） 

 

三、經營特色 

 

文具批發、辦公用品、3C 產品、卡片禮品、日常百貨、飾品、皮件、電腦

周邊、遊戲軟體、鐘錶系列、數位商品之銷售等，利用多元化的經營特色以及低

廉的價格，進而滿足不同的消費族群。（光南大批發之簡介，2010 年 3 月 8 日） 

     

四、行銷手法 

 

（一）壓低進貨成本 

 

利用批發零售的手法，以壓低進貨成本，因為成本的壓低，以至於售價也隨

之降低，加上不定時的促銷活動，使得光南大批發成功的成為文具批發業的龍頭。 
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（二）位於市中心，吸引消費者  

 

於市中心，打著平價實用的名號，順利的吸引到許多的消費者前去消費，而

學生、日用品族群、公司行號，也很喜歡到此來消費。 

 

五、未來發展 

    

近年來網路科技的發達，許多商家紛紛轉向網路銷售這塊大版圖，光南大批

發可以考慮增加網路銷售的管道，不但節省店鋪成本，也能夠增進客源，對於常

使用電腦消費的消費者來說，不用出門購物就能買到，也是一大方便。 

 

六、SWOT 分析 

 

所謂 SWOT 分析，就是從企業的優勢、劣勢、機會以及威脅來加以分析、

探討，這項分析可以讓許多企業以及投資人作為參考的依據，也可以讓企業本身

了解到自身的優勢以及機會來創造新的商機和營業額，也能了解到企業自身的劣

勢以及威脅再來加以改進，以強化企業自身的競爭能力。 

 

表(一) SWOT 分析 

優勢 劣勢 

１．以低價的文具吸引年輕、學生族群。

２．產品種類多，電子產品有保固而且又

便宜，許多 3C 用品愛好者喜歡來此購買

3.除了文具、3C 用品以外，這裡也有日

常生活用品，價格也比傳統的超市價格低

廉。 

１．有些商品擺放過久，商品週期太長。 

２．位在市中心，土地面積有限，所以不能

在擴大門面積。 

３．建築設計有些瑕疵，二樓的感覺像危

樓。 

４．商品擺設不夠齊全。 

機會 威脅 

１．設店在人潮聚集處，增加客源。 

２．在未來可以增加網路購物的功能，增

加營業利潤。（戴劍文。89 年） 

3.可以不定期推出促銷活動吸引消費者

的注意。 

１．各種百貨零售業紛紛成立，分散客源。

２．網路購物盛行，許多消費者可以直接上

網購買，以至於不會再花時間至門市消費。

３．門市服務最重要的就是員工的態度，而

光南的員工服務態度應該要再多加強訓

練。（楊玄榆。94 年） 

 

七、問卷統整分析 
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這份問卷調查我們總計 180 份，我們以人員面談法親自到光南做市場調查，

而我們問卷調查的回收率是 100%，有效問卷共 178 份、無效問卷共 2 份，從這

個回收數字看來，這個調查法可是非常有效率的方法，而經過我們的統整結果，

以下是我們所做的市場分析： 

 

一、性別： 

  

 

78%

22%

男
女

 

 

 

 

 

 

圖（一）性別分析圖 

 

由上述圖表可得知，購買人數女性佔了 78%，男性比例卻只佔了 22%，從此數據

來看，光南的消費族群以女性居多，可能一部份的原因是因為光南所販賣女性用

品以及化妝品的總類很多而且以便宜為主軸，所以在光南消費的比例以女性所佔

的為最高。 

 

二、年齡：  
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圖（二）年齡分析圖  

 

由上述圖片可得知，購買者的年齡 10~20 歲佔 85％、20~30 歲占 8％、30~40 歲占

3％、40 歲已上占 4%，由此數據可知，至光南大批發消費的族群大部份都是學

生、年輕族群，因為學生最常使用到的就是文具類商品了，而光南的行銷策略，
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就是偏向文具批發業。 

 

三、職業：□士 □農 □工 □商 □服務業 □學生 □其他________ 

 

2% 0% 0% 3% 3%

89%

2%0%

20%

40%

60%

80%

100%

士 工 服務業 其他

 

 

 

 

 

 

 

圖（三）職業分析圖  

 

由上述圖表顯示，學生族群佔了 89%，因為學生會需要使用到大量的文具用品，

而光南的文具用品價格低廉，學生都會選擇到光南消費。 

 

根據問卷統計後的資料來看，到光南所消費的顧客大約都偏向於女性顧客，

而大多都是高中職的學生們，因為這個年紀的學生能夠自由的支配現金度較高，

花費金額差不多都介於 100~200 元之間，而消費的種類大部份都屬於文具用品，

正因為光南就是打著批發價的口號，經濟又實惠，以至於很多人都是考量到價錢

的因素才會選擇去光南消費，又因為位於市中心的繁榮地帶，所以要尋找到光南

並不是一件難事。 

 

四、您對光南大批發員工的服務態度和速度滿意嗎？ 

 

8%

33%

53%

5%
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0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

非常好 好 普通 差 極差

 

 

 

 

 

 

 

 圖（四）員工服務滿意度分析圖  

由上述圖表顯示，至光南消費的消費者們，對於員工的滿意度大多都是普通，現

在的服務業最重視的就是員工的服務態度，雖然統計出來只是普通，但如果光南
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可以在加強員工的服務態度，應該也能夠在增加企業的銷售額，因為顧客會偏向

度好的店家消費。 

 

雖然要注重銷售額以外，對於員工的

場訓練也是一項不可獲缺的重要功課。 

結論 

、結論 

 

很多人都會相約在光南的

口相見，因而也增加了消費者消費的可能性。 

 

，又因為是必需品，所

此種商品在光南也有一定的銷售額和銷售數量。 

 

一部分的消費者，所以我們擬定了下列幾

建議，以提供光南作為參考。 

、建議 

（一）網路銷售平台 

 

（維基

科，2010 年 3 月 8 日）的青睞，進而增加銷售額。（郭賢敏。85 年） 

態

雖然光南的價格是大家都接受及喜愛的，但以員工的服務態度和整體的感覺

來看，大家的反應大多都是普通，所以光南

職

 

参

 

一

光南大批發，之所以能夠在文具業發展如此的成功，是藉由大批的進

貨，以利降低成本，使得它能夠把價格大大的壓低，以賺取中間的差額增加

利潤。許多的學生，放學後總喜歡到花蓮市的街上逛逛，而我們總是會看見

大批的學生湧進光南消費；也是因為地點的優勢，

門

經過我們親自訪談的問卷調查結果分析，我們發現到最常至光南消費的

消費族群，大多都偏向於高中/職的學生，正因為在這階段的學生對現金的使

用有較高的自由，但又無法消費價錢偏高的商品，所以光南利用這個優勢，

成功吸引了學生的消費市場。而除了學生族群外，當然有時候也會有家庭主

婦、公司行號來此採購，所以消費商品除了偏向於文具用品之外，也會銷售

日常生活用品，因為價格比一般農會、統冠還要便宜

以

雖然說光南在花蓮市場占有一席之地，但是也有少部分的缺點。因為位

於市中心，車流量大，以至於許多開車的消費者不甚喜歡來此購物；也由於

現在網路資訊發達，許多相似的同業已偏向網路銷售模式，而光南至今還沒

有發展這種銷售方式，因而流失了

項

 

二

 

現在網路資訊發達，許多行業都已經朝著網路銷售這塊大版圖前進，光南如

果也朝著這方向發展，因為是批發的價格，所以更能吸引到許多的御宅族

百
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二）增加小型停車場 

 

停車位，所以建議可以增設一個小型的停車場，以方便駕駛族群下車購物。 

三）自有商品 

 

家對光南的印

象，除了能夠提高自身的商譽之外，也能夠再增加一些銷售額。 

引註資料 
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的消費族群覺得麻煩，還有停車位的問題，位在市中心所以車流量大，時常找不

到

 

（

光南所販賣的東西偏低價，如果可以再加上自創品牌來強化大

 

肆

 

，2009
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伍 附錄 

 

99 年度職業學校商業與管理群科專題製作心路歷程  

學校名稱：國立花蓮高級商業職業學校 

專題製作名稱 

(中文) 

光南大批發銷售以及顧客滿意-以花蓮店為主 

心路歷程 

呈現方式 
文字   圖文 

心路歷程 

  在學期初的時候大家一定都會開始看課表，看到一個很

新奇的課程，那就是「專題製作」，對他有很重的好奇心，不

知道會在這個課程中學到什麼樣的知識，上了才知道原來這

是一門銜接大學的課程（難怪課本很大一本）是為了讓學生

們培養團體精神、自我挑戰、分析統整的能力。跟想像中的

一樣，是一門很活潑的課程，就依照著老師的指示，一步一

步的做下去。 

  首先呢當然是要想題目，沒有主題怎麼會有下面的範例

呢，光是想題目就想了很久，因為是一個小組，所以必須集

合小組裡面的意見，然後去做，分工合作，如果沒有分工合

作光靠一個人的單打獨鬥，那將會是很辛苦的一件事情。 

  其中我覺得比較有挑戰性的就是問卷製作，要想問卷，

光想就好像花了一兩節課的時間去設想問卷，而且問卷也不

是說想好就好了，還必須要印出來，一次最低就是一百份，

我們這組做了將近兩百份的問卷，然後上街實地去發問卷，

發現問卷不是這麼好發的，像是中年人幾乎都不寫問卷，他

們可能認為這是商業利益，或者是浪費時間，當然別人不寫

也不能說什麼，還是要很親切的和別人說聲謝謝，這就是自

我挑戰的地方，當然第一天是沒發完的，之後再各自自己去

發，要面對一個陌生人，主動的說出自己的目的，請求別人

寫問卷，這是一個很大的考驗，問卷寫完後，還必須要統整，

雖然需要花費很多的時間，但是這些都是值得的，看見自己

的成果那種成就感是很大的，雖然過程中會發生很多事情，

就像資料不見的那種痛心，但這些都是需要磨練的，沒有磨

練哪來的成長呢！ 

參賽學生簽名 張瑞如、彭文慧、蘇逸潔 
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99 年度職業學校商業與管理群科專題製作成果  自評表  

學校名稱：國立花蓮高級商業職業學校 

專題製作名稱(中文) 光南大批發銷售以及顧客滿意-以花蓮店為主 

參賽學生 彭文慧、張瑞如、蘇逸潔 

研究成果或具體貢獻 

由專題成果得知，光南大批發已經是台灣銷售成績

最好的的連鎖文具批發業，雖然銷售成績不錯，但

還是有些許稍嫌不足的地方，經果我們的研究，歸

納出下列幾項： 

１． 經營環境因為位於市中心，車流量多，停車購

物不甚方便，許多開車的消費者就不會選擇來

此消費，而流失了許多消費者。 

２． 現代網路科技發達，網路購物已成為現在流行

的輕鬆購物方發，其他業者早已推出網購的服

務方案，不僅銷售量增加連客源也增加了許

多，光南大批發是不是也該考慮設個網路購物

平台呢？ 

 

 

研究成果自評 

透過這次的專題製作，讓我們深入了解光南大批發

獨特的銷售模式，是其他業者無法效仿的，即使如

此，也需要大量的資金去籌備，還需面對虧損的風

險，光南大批發儼然成為年輕消費族群以及日常生

活用品所需的最佳購物地點，礙於在網路以及書籍

方面能收尋到的資料可說是少之又少，讓我們在製

作上增加了許多困難，但我們仍是盡自己最大的努

力去完成這份專題。 

這在專題製作的過程，我們學會了問卷製作，以及

文書上的一些編排技巧，也要謝謝指導老師辛苦的

指導我們，雖然製作上可能還有些生疏，但是下次

再度製作的時候一定會比先前來的更加熟練。 

指導老師簽章 簽名：         蓋章： 
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98 學年度國立花蓮高商推動專題製作競賽報名表 

班 級 會三甲 

指 導 老 師 林淑滿 

競賽類型：擇一報名 

■ 小論文組 □ 多媒體組

題 目 
光南大批發銷售分析及顧客滿意~以花蓮店為例~ 

 

參賽人員名單 
1.張瑞如 2.彭文慧 3.蘇逸潔 

相關補充資料 

1.作品頁數：_9_頁 

2.光碟：________片 報 名 日 期
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