
針對企業客戶  深入發展市場 
 
個案背景 
 
很多中小企業，特別是初創微企，在創業起步時期都會遇到市場推廣方面的問題，難

以向客戶推廣自己的產品。專家建議，中小企業創業者需主動針對目標市場作深入發

展。 
 
申請人提出的問題 
 
「問問專家」業務諮詢服務申請人陳先生，經營擁有專利塗層的專屬氣球訂製業務。

陳先生指，兩三年前從外地引入這種專利技術到港，並購置一台儀器生產，主要以企

業對企業的模式經營業務 (B2B, Business to Business)。陳先生坦言 :「由於產品較新穎，

即使曾經作出一些推廣，如透過投放關鍵字搜索的網上廣告等，但反應仍然欠佳，產

品未被廣泛認識。因此希望諮詢顧問意見，看看有沒有一些較符合成本效益的推廣方

法。」另外，他曾考慮是否應轉型開拓企業對個人消費者市場  (B2C, Business to 
Customer)。 
 
專家顧問提供的分析 / 意見 
 
工業貿易署「問問專家」服務市場推廣範疇的顧問、香港中小型企業聯合會第一副主

席鄭仲邦先生表示，一些創業人士欠缺經驗和資金，即使擁有一些比較特別、有賣點

的產品，卻未必懂得如何針對市場銷售。他認為陳先生可先致力發展企業客戶市場。

鄭先生說 : 「中小企業，特別是初創微企，在創業前期，必須認清業務應針對哪些客

戶，並多想辦法增加曝光，主動推廣產品。只有深入發展市場，才能帶動生意，再帶

動公司有能力作更多市場推廣。」他建議，陳先生可以嘗試與婚禮統籌服務公司及活

動策劃公司合作，因為陳先生的氣球產品，適用於婚宴及大型活動等。當產品讓公司

客戶滿意，長遠就如增加一個合作伙伴協助銷售。另外，他建議陳先生可積極參加商

會，擴闊自己的商業社交人脈，將來的訂單可能來自當中認識的企業。 
 

鄭先生指出，初創企

業需視乎產品或服務

的性質，選擇應發展

企業客戶或個人消費

者市場。他解釋  : 
「以陳先生這種氣球

訂製產品的性質為例，

先針對企業客戶會較

為合適。因為企業客



戶的訂單平均訂購數量較多，訂單金額較大，而且較易得到重複訂單，可讓公司得到

相對穩定的收入，有助積累資本。相反，若開發個人消費者市場，為了要讓大眾認識

產品，可能需要投入高成本於宣傳推廣，才有一定效果。然而接獲的個人消費者訂單，

每宗數量較少，效益較企業客戶市場低。」 
 
申請人與專家顧問會面後如何處理問題 
 
申請人陳先生同意顧問鄭先生的建議，積極參與不同商會活動，又嘗試聯絡婚禮統籌

服務公司爭取訂單。陳先生表示，從一些商會活動中，認識很多其他不同行業的朋友，

一些訂單更是從中而來，生意額增加了至少一至兩成。他認為，這些企業客戶訂單除

了數量較大，客戶中不乏著名的公司及大型活動，有助公司提升知名度及累積成功個

案作參考，對業務長遠發展有幫助。 
 
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 :「認清潛在客戶，主動建設合作。」 
 
 
 
 
 
 

 

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。 

 


