
「网络商机无限 主动推广事竟成 

网店货品定位至重要 建立客户关系拓业务」 

 

个案背景 

 

在数据时代，网上交易大行其道，是实体店以外另一拥有庞大商机的市场。不

少创业人士起步时均尝试先于网上销售产品，当中却遇上不同问题。其中一位

「问问专家」业务咨询服务申请人，从事销售运动服装生意。 

 

申请人提出的问题 

 

由于资金及人手有限，申请人创业时主要依靠开设网店销售，但申请人不太懂

得如何进行网上推广。 

  

专家顾问提供的分析/ 意见 

 

「问问专家」业务咨询顾问甘

水容博士表示，销售是企业经

营其中最重要的一环。他指

出，传统的企业透过实体店铺

销售，所需成本较高，但较易

受客户信任。相反，对于像申

请人这类只开设网店的初创企

业或微企来说，最大的挑战就

是如何透过网上平台，给予客

户对网店的信心。甘博士说  :

「网上销售成功的关键，是要加强网店与客户之间的互动性。网店平台最基本

要提供充足的信息，包括清楚列出货品的详细数据、不同角度的货品照片等。」 

  

甘博士指出，不同社交平台皆可以利用作为网店销售产品，企业更可以考虑在

能够负担相关开支下，建立自己企业的网站。他解释，一个完备的网上平台，

除了能向客户提供货品信息外，而且还能与客户建立关系，及有系统地记录客

户的数据、喜好产品等，让企业更能了解客户需要。企业除了可定期联络客户

如问候外，更可提供客户感兴趣的产品及新产品信息，从而有助销售及提升企

业形象。甘博士建议，为了接触更多客户，企业可以选用网上推广服务，例如

让潜在客户于网上输入货品关键词，便会显示网店相关链接、有关企业或货品

的数据等方式。他补充，企业应在网上平台提供不同的联络方法，让客户查询

或表达意见，例如电话号码及电邮等。若收到客户查问及意见，应尽量及时回



复及跟进，网店的数据亦要定期更新，以提升客户信心。 

  

甘博士提醒，像申请人这类初创企业或微企，开业前应先选定目标客户群，例

如甚么年龄、性别及地区等。他指出，企业要有清晰的市场定位，亦要谨慎选

择销售那些货品。甘博士说 :「例如申请人从事运动服装生意，但初期规模较

细，可选择多销售尺码及款式不多的辅助性产品，像日常的衣服、袜子及运动

类外围产品等，但避免销售鞋类产品，以免需积存较多尺码及款式的存货。」 

  

甘博士又提到，网店的存货空间一般较少，为避免积压存货及货款影响现金

流，网店东主可选择日常只保留部份存货，留待确实收到客户的订单才订货。

他又建议，店东应亲自选择及采购来货，保障产质量素。甘博士又指，网店东

主亦要小心考虑如何把货品送交客户及收款，并应清楚列出相关条款。 

  

专家顾问就个案指出中小企业可学习到的重点/ 精要 

 

专家建议 : 「网店潜力大，互动多好处更多。」 

 

 

 

 

 

 

 

在「问问专家」业务咨询服务个案分析集内提供的任何意见、结论或建议，  

并不代表香港特别行政区政府及工业贸易署的观点。 

 


