
「網絡商機無限 主動推廣事竟成 

網店貨品定位至重要 建立客戶關係拓業務」 

 

個案背景 

 

在數據時代，網上交易大行其道，是實體店以外另一擁有龐大商機的市場。不

少創業人士起步時均嘗試先於網上銷售產品，當中卻遇上不同問題。其中一位

「問問專家」業務諮詢服務申請人，從事銷售運動服裝生意。 

 

申請人提出的問題 

 

由於資金及人手有限，申請人創業時主要依靠開設網店銷售，但申請人不太懂

得如何進行網上推廣。 

  

專家顧問提供的分析/ 意見 

 

「問問專家」業務諮詢顧問甘

水容博士表示，銷售是企業經

營其中最重要的一環。他指

出，傳統的企業透過實體店鋪

銷售，所需成本較高，但較易

受客戶信任。相反，對於像申

請人這類只開設網店的初創企

業或微企來說，最大的挑戰就

是如何透過網上平台，給予客

戶對網店的信心。甘博士說  :

「網上銷售成功的關鍵，是要加強網店與客戶之間的互動性。網店平台最基本

要提供充足的資訊，包括清楚列出貨品的詳細資料、不同角度的貨品照片

等。」 

  

甘博士指出，不同社交平台皆可以利用作為網店銷售產品，企業更可以考慮在

能夠負擔相關開支下，建立自己企業的網站。他解釋，一個完備的網上平台，

除了能向客戶提供貨品資訊外，而且還能與客戶建立關係，及有系統地記錄客

戶的資料、喜好產品等，讓企業更能了解客戶需要。企業除了可定期聯絡客戶

如問候外，更可提供客戶感興趣的產品及新產品資訊，從而有助銷售及提升企

業形象。甘博士建議，為了接觸更多客戶，企業可以選用網上推廣服務，例如

讓潛在客戶於網上輸入貨品關鍵字，便會顯示網店相關連結、有關企業或貨品

的資料等方式。他補充，企業應在網上平台提供不同的聯絡方法，讓客戶查詢



或表達意見，例如電話號碼及電郵等。若收到客戶查問及意見，應盡量及時回

覆及跟進，網店的資料亦要定期更新，以提升客戶信心。 

  

甘博士提醒，像申請人這類初創企業或微企，開業前應先選定目標客戶群，例

如甚麼年齡、性別及地區等。他指出，企業要有清晰的市場定位，亦要謹慎選

擇銷售那些貨品。甘博士說 :「例如申請人從事運動服裝生意，但初期規模較

細，可選擇多銷售尺碼及款式不多的輔助性產品，像日常的衣服、襪子及運動

類週邊產品等，但避免銷售鞋類產品，以免需積存較多尺碼及款式的存貨。」 

  

甘博士又提到，網店的存貨空間一般較少，為避免積壓存貨及貨款影響現金

流，網店東主可選擇日常只保留部份存貨，留待確實收到客戶的訂單才訂貨。

他又建議，店東應親自選擇及採購來貨，保障產品質素。甘博士又指，網店東

主亦要小心考慮如何把貨品送交客戶及收款，並應清楚列出相關條款。 

  

專家顧問就個案指出中小企業可學習到的重點/ 精要 

 

專家建議 : 「網店潛力大，互動多好處更多。」 

 

 

 

 

 

 

 

在「問問專家」業務諮詢服務個案分析集內提供的任何意見、結論或建議，  

並不代表香港特別行政區政府及工業貿易署的觀點。 

 


