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1. 報告摘要 

 

1.1 計劃介紹 

中大學生身處偌大的校園中，難以從單一渠道獲得全面的校園資訊和學習資源；與

此同時，近年疫情來襲，人與人之間的聯繫減少，失去了與學長的見面，交流機會，

中大學生獨自面對校園裡的各種新鮮事或難題，總會感到無所適從，同時又苦於難

以尋求可靠的非官方支援而感到彷徨。有見及此，我們希望建立一個供中大學生使

用的討論和資源分享平台，使同學得以在安全的網絡環境中發表意見，與學生，校

友在網絡上建立聯繫；及時地接收最新校園資訊；同時個人在校園中學習和生活的

需求都得以被滿足。 

 

1.2 計劃背景 

在中大生活除了要緊貼學校官方資訊，得到同儕，學長們在住宿，學習上等的幫助，

對於學生適應校園生活尤為重要。惜疫情期間，絕大部分的校園活動被取消，同學

失去了賴以生存的人際網絡，難以好好享受校園生活。而隨著使用網絡進行日常交

流成為「新常態」，中大同學賴以了解非官方校園資訊的 Facebook ‘CU Secrets’ 專

頁，卻因社會環境轉變而被移除。現時，同學需要碎片化地從不同社交平台了解校

園資訊，可因各個平台的功能不一及平台使用者版面的限制，同學希望藉坊間平台

了解校園最新動向，解決校園生活需求的成效仍然較低。所以，我們希望建立

Swappie - 一個以滿足中大學生身處校園中大小需求為主要目的的網絡平台；主要

功能包括： 

- 二手交易：提倡耐用學習資源的循環再用； 

- 實時借物：滿足同學校園裡的即時需求，建立校內互助網絡； 

- 論壇討論區：增加中大用戶對校園新聞的接觸及討論，加強中大群體的聯繫

及凝聚力； 

- 活動推廣助校內組織宣傳活動，同樣有助增強凝聚力。 

 

1.3 願景 

我們團隊希望藉由 Swappie，在大學校園裡建立二手交易的風氣，讓同學們習成物

盡其用的習慣，並為社會未來的棟樑培養環保意識。除此之外，我們團隊亦希望在

疫情後的世代，可以增加一個途徑讓同學在大學校園裡可以增加互動，包括在應用
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程式裡的線上互動，以及線下的二手交易交收。總括而言，我們發展 Swappie這個

二手平台的願景，旨在為大學校園培養正確環保觀念之餘，亦增加校園內良好互動

的氣氛。 

 

2. 市場調查 

 

2.1 計劃受眾 

在平台初始階段，我們希望聚焦中大學生及校友的需求以完善平台功能。在 2020-

2021 年度，中大學生人約為 21,000 位。 

 

2.2 研究方法 

為了解同學對於交易平台和程式的看法和意見，我們以問卷調查的形式了解中大同

學現時使用二手交易平台的習慣，對於校內二手買賣的看法，在選擇使用甚麼平台

時考慮的因素，以及期望二手交易平台所具有的的功能。 

 

2.2.1 問卷調查 

我們於 2023 年 4 月 6 日至 2023 年 4 月 14 日期間進行名為「中文大學 二手交易平

台意見收集」 的問卷調查；問卷內容及結果如下： 

基本資料 

1）你是以下哪類中大學生？ 

本科生：141 

研究生：5 

校友：16 

交換生：1 

2）如果你是本科生，請問你現在就讀幾年級？（只供本科生作答） 

一年級：28 

二年級：30 
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三年級：35 

四年級或以上：48 

從上述回應可見，是次問卷的同學年級分佈平均，使得問卷結果能更有力地代表中

大不同年級同學的意見。 

交易二手校園用品習慣 

3）你有為校園生活交易過二手用品嗎？ 

有：79 

沒有：84 

4）你交易了甚麼物件？（只供於第 3 題選擇「有」的同學作答；可選擇多於一

個選項） 

學習資源（例︰教科書）：68 

制服：16 

宿舍用品：36 

其他：2 

5）你透過甚麼途徑交易？（只供於第 3 題選擇「有」的同學作答；可選擇多於

一個選項） 

認識的人（朋友，同學）：65 

網上二手交易平台：33 

大學討論平台（山城角落，書院）：16 

其他：1 

6）為甚麼不考慮二手交易學術資源？（只供於第 3 題選擇「沒有」的同學作

答；可選擇多於一個選項） 

交易所需時間（尋找買家或賣家）：41,  

偏好一手貨物：31 

沒有合適途徑：44 

擔心貨不對辦：22 

其他：5 
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從上述回應可見，只有不足一半同學曾交易二手校園用品，而絕大部分的交易都以

二手教科書為主。在 79 位同學當中，大約 80%都會在線下與朋友或同學交易二手

校園用品；而大約 60%也曾使用各種網上平台進行交易。對不進行二手校園用品

交易的 84 位同學來說，他們的顧慮主要在於沒有合適途徑進行相關交易

（44/84）；及因二手校園用品市場較小，成功進行交易往往耗費大量時間

（41/84）。 

上述意見可見現時並未有一個完善的平台供中大同學交易校園用品，導致大部分交

易都通過線下進行，即使如教科書這類供需穩定的校園用品，亦未能在市場高效地

流動；另外從同學不進行二手交易的原因，也進一步反映了建立中大二手交易平台

的必要性和潛在客戶群。 

使用二手交易平台習慣 

7）你有使用二手交易平台的習慣嗎？ 

有：101 

沒有：62 

8）你使用二手交易平台已有多長時間？（只供於第 7 題選擇「有」的同學作

答） 

最近一個月開始使用：0,  

最近半年開始使用 ： 9 

最近一年開始使用：18 

更長時間前開始使用：74 

9）你有多頻繁瀏覽二手交易平台？（只供於第 7 題選擇「有」的同學作答） 

每日：4 

每星期：19 

每個月或更少：78 

10）你有多少次成功交易經驗？（只供於第 7 題選擇「有」的同學作答） 

從來沒有：0 

少於 5 次：42 

5 次或更多：34 
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10 次或更多：25 

11）你會使用甚麼平台進行二手交易？（只供於第 7 題選擇「有」的同學作答；

可選擇多於一個選項） 

Carousell.com.hk：99 

Facebook 二手交易群組 ：17 

Price.com.hk：9 

DCFever.com：3 

HKTVmall.com：5 

其他：6 

12）你主要使用二手交易平台交易甚麼類型的物品? （只供於第 7 題選擇「有」

的同學作答；可選擇多於一個選項） 

學習資源（例︰教科書、制服）： 66 

家居用品（例︰傢俬、床上用品）：31 

衣飾美妝（例︰衣物、香水）：28 

電子產品（例︰洗衣機、電腦）：37 

奢侈品（例：鑽石戒指、名牌手袋）：2 

收藏品（例：明星週邊、模型）：26 

其他：6 

13）請形用你在使用二手交易平台時有多常遇到以下難題  。（程度為：從沒；

甚少；偶爾；經常；總是） 

無法找到自己心儀的物品  

最多同學選擇：偶爾：58.4% 

甚少：19.8% 

經常：17.8% 

最少同學選擇：從沒 及 總是：各 2% 

交易時遇到溝通困難  

最多同學選擇：偶爾：56.4 
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偶爾：30.6% 

最少同學選擇：總是：2% 

交收安排難以協調  

最多同學選擇：偶爾：43.6% 

甚少：32.7% 

經常：15.8% 

從沒 及 總是： 分別為 5.9% 及 2% 

貨不對辦  

最多同學選擇：甚少：45.5% 

總是：35.6% 

從未：16.8% 

最少同學選擇：總是 及 經常 ：各 1% 

14）你為何從未考慮二手交易平台？（只供於第 7 題選擇「沒有」的同學作答；

可選擇多於一個選項） 

交易所需時間（尋找買家或賣家）：29 

偏好一手貨物 ：27 

買家或賣家質素參差：35 

擔心貨不對辦：41 

用戶介面不友善：4 

其他：3 

從同學平日使用二手交易平台的習慣可見，此問卷中約 60%的同學都曾有或現正

使用坊間的二手交易平台，當中大部分同學都使用相關平台多於一年時間

（74/101），而幾乎所有同學使用過 Carousell（99/101），當中約三分之二都曾交

易過二手學習資源（66/101）並都曾有利用網上平台進行二手交易成功的經驗

（100%）。 

從同學使用二手平台遇到的難題來看，大部分二手交易平台用戶，在尋找心儀產品

時，都曾遇到無法找到心儀用品，進行交易時的溝通及交收安排上的困難；而從同

學對「貨不對辦」這一選項的回應中，選擇「甚少」和「總是」的同學數量相距不
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大，從側面反映了在坊間的二手平台中，貨物質量難以得到保證，能交易到真正合

心意的貨品全憑運氣，進一步印證了篩選平台用戶，以確保平台可信度及產品質量

的重要性。 

 

對未曾使用二手交易平台的同學而言，他們的顧慮主要在於擔心貨不對辦

（41/62）及用戶質量（35/62），同樣印證了上述論點及開設中大二手交易平台的

必要。 

對平台功能看法 

15）你在選擇使用二手平台前會優先考慮哪些因素 ？ 

綜合全部同學的排序後，結果為 

第一選擇：平台可信度 

第二選擇：貨物種類 

第三選擇：使用者質素 

第四選擇：使用介面流暢度 

16）你認為二手平台必需包括什麼功能？（可選擇多於一個選項） 

物品分類：145 

 搜索功能：154 

平台內部支付：59 

用戶評分系統 ：136 

用戶訊息功能：139 

其他：3 

17）你認為二手交易平台推出用戶驗證制度是否能改善你的用戶體驗？ 

是：92 

否：7 

可能：64 

18）請形容以下因素有多大程度驅使你更常使用二手交易平台。 

（選項：極小程度；小程度；中立；大程度；極大程度） 
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優先選項：優質用戶社群 

第二選項：高效率交易配對 

第三選項：交收協調方便 

第四選項：流暢用戶體驗 

最後選項：龐大活躍使用者人數 

 

從同學對二手交易平台功能的意見來看，大部分同學會以平台可信度選擇使用與否

（45%作為第一選項）；而貨物種類（29%作為第一選項）及使用者質素緊接其後

（25%作為第一選項）；使用介面流暢度（2%作為第一選項）則是同學較少關注

的一部分。另外，絕大部分同學都認為一個完善的二手交易平台，必須包括物品分

類，搜索功能，用戶評分及信息系統。 

我們也藉此問卷初步了解同學對用戶驗證制度的意見：約 56%同學對此二手交易

程式的用戶驗證功能表示認同，同時亦有約 40%同學表示不確定；由此可見我們

在未來推出此功能時，需要向用戶強調其個人資料的用途及確保安全性，以提升同

學對平台的信任度。 

綜合中大同學的問卷回應，我們收集到同學平日使用二手交易平台的習慣，亦初步

了解他們使用這些平台時所遇到的困難，及對平台中不同主要功能的看法，作為我

們發展及完善平台功能的基礎。而從最後一條問題的回應可見，Swappie 正正回應

了中大同學對專屬二手交易平台的主要潛在需求；首階段不但將平台用戶限制在中

大學生之間，確保使用者質素，同時提供他們一個高效配對及進行交易的平台；而

我們也期望隨著平台發展漸漸完善平台功能，在長遠而言吸引更多使用者，為中大

學生帶來滿意且流暢的二手交易體驗。 

 

2.3 競爭對手分析 

現有的同類二手交易平台主要有： 

- Facebook 的“New CU Secrets”專頁； 

- Dcard 

- Carousell 

- Goop 

以下將由上述平台的主要功能著手進行分析。 
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2.3.1 Facebook “New CU Secrets” 專頁 

 

New CU Secrets 為 2022 年 8 月時，原有的非官方中大學生討論區 CU Secrets 遭管理

員刪除一段時間後被重新建立起的專頁。從‘New CU Secrets的部分帖文截圖可見，

此專頁的主要用途是供中大學生作學術、校園生活上的交流。發佈帖文方式為先以

專頁附有的 Google 表格投稿，再由專頁管理員審核後以匿名方式發佈到平台上；

而用戶可以留言的方式回應投稿者的意見或需求。 

平台每天大約有 3-5 則新帖文；由於需要管理員批核後再發佈帖文，用戶無法得知

投稿者投稿的實際時間，以至於雖然超過 7600 位用戶追蹤專頁（截至 10/3/2023），

中大同學不少具有時間性的要求難以透過平台得到滿足；同時因 FaceBook 的版面

設計，用戶只能根據帖文發佈時間瀏覽專頁內容，並不能針對性地搜尋個人感興趣

的資訊。 

 

2.3.3 Goop 

Goop 是以香港大學生為目標群體建立的新興討論平台。平台以學校及大學生主要

感興趣的話題劃分為不同的討論區。同學只需建立賬戶即可自由地以匿名形式提起

或回應話題。 
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Goop 與上述的 Facebook 專頁相似之處在於其同樣是供大學生匿名進行討論的平台，

而 Goop 的使用方式比起 Facebook 專頁需要管理員審核投稿後再發佈到專頁的方式

為用戶提供了更高的彈性；惟平台同樣沒有設置搜索引擎的同時，帖文更未有根據

發佈時間依次序出現在用戶版面，也沒有在版面展示貼文的發佈時間，使得用戶更

難瀏覽到自己感興趣或需要的資訊。Goop 上有不少用戶發佈買物和售物的帖子，

但帖子沒有分類，用戶同樣難以瀏覽到適用資訊。 

 

2.3.3 Dcard 

Dcard 是一個以討論，交友為主的台灣社交平台，當中具有搜尋，發佈帖文，私訊，

網上交友等功能，同時也吸引不少香港用戶使用。 
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而對中大學生而言，平台內容多元固然吸引；然而由於用戶眾多，中大學生難以透

過平台及時解決校園生活或學習上的需求；平台亦不設香港大學生或中大學生專用

討論區，學生難以透過此平台建立能延續到線下的社交網絡。而且平台以討論為主，

有關交易的貼文容易被其他貼文蓋過，而且沒有適當的分類，貼文較難觸及更多用

家，效率較低。 

 

2.3.4 Carousell 

Carousell是一個以二手交易為主的買賣平台，目標受眾為一般香港用戶。用戶分為

賣家和買家，也可以互為兩者；用戶可以匿名方式在平台上發佈希望售賣的產品，

而有興趣購買的用戶可私訊賣家作進一步溝通和議價。 

 

作為香港現有較普及及成熟的二手交易平台，不少中大學生也希望透過此平台獲得

價錢相宜的學習資源及住宿生活用品；可顧慮有二：一）平台上用戶魚龍混雜，不

具備完善的舉報或交易反饋機制，同學使用平台時不具備可靠的交易網絡；二）平

台並非為大學生而設，亦並沒有針對大學生而設的篩選或搜索商品功能；如上圖的

使用者版面中，以「中大教科書」為關鍵字的商品只有 28 件；以 2022 年入學率為

例，根據香港中文大學傳訊及公共關係處，2022 年以文憑試成績受取錄的學生已

有 3135 位，可見 Carousell 上針對中大學生的學習資源供應遠遠難以滿足同學需求。 
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3. 應用程式介紹 

3.1 程式功能 

本程式主要有四大功能，隨使用者數量增幅而啟用。首先功能為「二手交易

平台」，使用者可於程式上載自己的二手物品，供同學自行認領，或收費或

免費，使用者之間自行商議而本平台不收取任何手續費。同時平台也會推出

「活動推廣」，集合所有學會活動的宣傳資訊，包括福利品領取及有關活動

之推行，以協助學生活動提升程式的使用者數量。 

 

每位已驗證為中大在學生的用戶，如需佈置廣告，均可享用學生優惠。以每

月$200 港幣之價在本程式的頁面刊登廣告。鼓勵中大同學專注校內宣傳之

餘，亦與本平口台互惠互利。 

 

其後將加入「論壇討論區」，供用者於程式內自由增設有關校圈話題並自由

討論，加強群體互動，有別於社交平台，本平台將不予事先審核，如有個別

投訴，本平台會審視並有限度地修正。 

 

待使用者數量達至一定數量時，將會推出「實時借物」以凝聚社群互助，同

學可於程式提出即時借物，附近的用者將會收到通知並可提供援助，其中亦

會有用戶的信用評分，供大家參考。 
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3.2 程式介面介紹 

於第一階段而言，由於主要功能為「二手

交易平台」，因此，主頁面將會清晰分類

兩大交易事項：「學術」及「住宿」。 

 

「學術」再細分成教科書、筆記、制服

（中大運動服及個別學科之特殊服裝等）

以及應用程式（如音樂串流平台及影視平

台的合用計劃）。 

 

「住宿」則自要針對中大宿生，分為四項：

煮食、床上用品、洗濯及宿位，供一些並

不是長期住宿的同學可以探討合份買生活

用品（如雪櫃、蛇床等）或買賣二手用品

的可能。 

 

頁面下方再設有使用者所提請的物單收買

及二手物的變賣及轉贈。 
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當用戶的請求得到接受或查詢，又或放贈

的東西得到回應，用戶將馬上收到通知。

進入程式亦會有獨立版面整理已有的通知

及資訊，並會提醒用家該通知乃來自哪一

則帖文，即使是旺季如退宿日等，用戶一

次過放售多樣物品，依舊能一目 

 \ 

了\ 

然。     

    

用戶除在帖子下方簡單公開留言外，亦可

私訊帖文發佈者詳議，亦是另類的平台供

大家交友，尤其是已證驗身分的用戶。    

 

 

 

 

 

 

 

4. 市場推廣 

 

4.1 推廣計劃 

4.1.1 校園推廣 

• 初期推廣策略 

• 在中大校園內擺站宣傳，暫定地點如下：  
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地點 示意圖位置 

大學站 

 
位置於紅色圈圈處 

康本國際學術園 

 
位置於紅色圈圈處 

文化廣場 

 
位置與山城農墟相似 

 

• 聯絡大型學生活動舉辦人，並在這些活動中進行宣傳，例

如各書院及學系的迎新營 

• 迎新營傳單設計： 



 

 

19 

 

 

  

4.1.2 學生團體合作 

• 初期推廣策略 

• 與售賣中大產品的店鋪合作，邀請它們使用我們的平台展

示產品 

• 將中大產品集聚於我們的平台，令原本在其他社交媒體

（例如 Instagram）上追蹤這些店鋪的用家留意我們的平台 

• 將用戶由其他社交媒體轉移到我們的平台 

• 潛在合作夥伴： 

 

團體名字 主要使用平台 售賣產品 

ClozyHK Instagram 中大衣物 

Made.innn_ Instagram 中大衣物 

頹物·頹乜 Instagram 中大衣物 

Inside_CU_Jokes Instagram 中大衣物 
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4.1.3 商戶合作 

• 初期推廣及用戶留存策略 

• 與中小企、店鋪、鄰近大學的商戶合作，推出獨家優惠 

• 以平台潛在用戶的一致性說服商戶與我們合作，提供應用

程式獨有的優惠，吸引用戶使用 

• 定期推出新優惠，並使用應用程式的推送功能提醒用戶，

務求提升用戶留存率和活躍用戶數目 

• 潛在合作夥伴： 

 

商戶名字 店鋪類型 地區 

泰源大牌檔 食肆 火炭 

哥哥添飯•妹妹泡茶 食肆 火炭 

大圍小食 食肆 大圍 

大圍小館 食肆 大圍 

Coffee Lover  

(前身為新亞 café) 
食肆 觀塘 

 

4.1.4 社交媒體推廣 

• 長期推廣策略 

• 使用主流社交媒體，如 Instagram、Facebook、YouTube，

增加接觸潛在用戶的機會 

• 追蹤者及用戶可以透過這些媒體的留言、讚好功能等等留

下自己的意見，增加互動性 

• 可以定期舉行宣傳活動及上載宣傳片，提升曝光率 

• 參考行銷策略： 

Ikea Hong Kong 
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Ikea Hong Kong的主要顧

客是香港市民，因此社

交媒體帖文大多與流行

文化有關，而且多有幽

默元素。Swappie 的主要

用家是各大院校的學

生，對流行文化有一定

關注，因此我們的社交

媒體將會參考 Ikea 的定

位，用詞較幽默親切，

並嘗試與流行文化掛

鈎，吸引更多人追蹤及

留意 Swappie。 

 

 

4.2 用戶流量預算 

根據香港中文大學傳訊及公共關係處的概覽及統計資料（2022），中大有

17,170 名本科生及 3,940 名研究生，總共有 21,110 名學生（不計算在中大的

交換生）。 

在第一階段，平台的主要功能為二手交易。只需要百分之一的中大學生成為

Swappie 用戶，便已經有 200 個用戶，而這 200 個用戶可成為基本客戶群，

推動第二個階段（論壇討論區）的發展。 

在第二階段，參考類似論壇討論區的 New CUHK Secrets Facebook 頁面的讚

好人數（截至 10/3/2023），該頁面有約 5,700 讚好數目及 7,600 追蹤者。由

於讚好、追蹤的人並不一定是中大學生，我們參考此數目，取大約五成即

2,850 名用戶便會推進到第三階段。 

  

5. 營運模式 
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5.1 商業模式設計 

 

5.1.1 價值主張 

Swapie 旨在創立大學生專屬易物平台，並藉線上及線下易物的互動，

以及未來各階段逐步按需求新增的功能，去建立大學社區聯繫，並提

倡物盡其用概念。更重要為，以二手交易平台作為主導功能，並在滿

足大學生二手易物需求的同時，透過各附加功能去加強大學生在大學

社群中的互動，加強凝聚力和社群歸屬感，讓此應用程式成為大學生

生活中不可或缺的工具。 

 

5.1.2 關鍵活動 

本應用程式的關鍵活動為資源二手交易，同時亦附有其他額外功能，

包括討論平台、即時借物、校園活動支援等等。 

 

5.1.3 關鍵合作夥伴 

Swappie 的關鍵合作夥伴有兩大類。 

 

首先是獨立的學生用戶。大學生作為平台的目標用家，自然是

Swappie 最主要的合作夥伴，我們透過提供良好的平能功能設計及優

質的使用體驗吸引用戶流量，並藉由吸引以大學生為主要客戶的商戶

投放廣告。 

 

其次，便是不同的大學組織及學生團體了。例如不同學科學生會屬會，

興趣學會，或是一些售賣中大紀念品的網上小本商店， 都是 Swappie

的合作夥伴，Swappie 可以提供一個平台讓他們作宣傳，同時它們也

可以成為學生用戶接收與校園相關的課外活動和興趣資訊的渠道，為 

Swappie 提供穩定的用戶流量。 

 

5.1.4 顧客關係 

Swappie 會透過營運團隊主動與潛在客戶保持聯系，而且會透過社交 
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平台定期上載貼文，希望能夠提供更多資訊並與客戶溝通。 

 

5.1.5 通路 

我們可以透過線上平台的形式為用戶提供服務。 

 

5.1.6 目標客戶 

我們的目標客戶為中文大學學生以及畢業生。 

 

5.1.7 成本結構 

開發 Swappie 有幾項基本的成本。 

 

其一為包括程式開發的費用，我們需要外判給資訊科技公司來開發。 

其二為租用伺服器租用費用，為長期成本之一。 

其三為應用程式定期維護支出，避免被駭客入侵，以保障用戶私隱。 

 

5.1.8 收益流  

我們以廣告收益為主要收入，為上述所提及的商戶提供宣傳或者合作

方案。 

 

5.2 財政預算 

     

 第一年度 第二年度 第三年度 第四年度 第五年度 

活躍用戶量 1,000 5,000 10,000 40,000 80,000 

每月平均廣告 5 8 15 20 30 

平均廣告收入 HK$1,000 HK$1,500 HK$2,000 HK$3,000 HK$4,000 
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全年總收入 HK$60,000 HK$144,000 HK$360,000 HK$720,000 
HK$1,440,00

0 

      

營運團隊薪金 HK$200,000 HK$200,000 HK$200,000 HK$200,000 HK$200,000 

開發費用 HK$150,000 HK$50,000 HK$0 HK$0 HK$0 

宣傳支出 HK$50,000 HK$25,000 HK$25,000 HK$25,000 HK$25,000 

平台維護費用 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 

伺服器租金 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 HK$7,500 

全年總支出 HK$365,000 HK$260,000 HK$207,500 HK$207,500 HK$207,500 

      

全年淨收入 
-HK$355,000 -HK$141,000 HK$127,500 HK$487,500 

HK$1,207,50

0 

 

我們的廣告收入預算主要建基於主流社交媒體的廣告費用，如 Facebook 以

及 Instagram，在第五年當我們的應用程式能擴展到所有本地大學時，我們

將會以 Instagram 同一收費水平來進行廣告收費。 

 

相較於其他主流網上宣傳渠道，Swappie 的主要用戶為大學生，因此對於針

對大學生推出服務的商戶而言，我們的平台能讓他們更有效率地對潛在客戶

進行宣傳，可以有更高的轉換率，亦使廣告更具效率，而亦會令我們平台投

放廣告更划算和吸引。 

 

5.2.1 收費估算 

 

商戶 收費參考 
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ViuTV 

 

TVB 翡翠台 
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Instagram 

 

Facebook 

 

 

 從上述例子得出的平均每 100,000 用戶接觸的廣告支出簡單估算為 

• J2 三十秒電視廣告  =  $5,700 HKD 

• ViuTV 三十秒電視廣告  =  $5,000 HKD 

• Instagram 網上廣告  =  $4,000 HKD 

• Facebook 網上廣告  =  $3,200 HKD 

 

而 Swappie 將參考 Instagram 的收費按用戶量比例作收費。 
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5.2.2 潛在客戶 

 

產品類型 例子 

學生優惠計劃 

 

學生服務型住宿 

 

學生信用卡 
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大學團體活動 

 

 

 

附錄 

香港中文大學傳訊及公共關係處（2022）。CUHK 概覽與統計資料。

https://www.iso.cuhk.edu.hk/images/publication/facts-and-figures/2022/pdf/facts_2022_tc.pdf  

香港中文大學傳訊及公共關係處（2022）。中大取錄 3,135 名文憑試優秀學生包括七位狀元  

https://www.cpr.cuhk.edu.hk/tc/press/cuhk-admits-3135-outstanding-hkdse-students-including-seven-out-

of-nine-perfect-scorers/ 

應用程式開發成本參考 

https://blog.shopline.hk/app-price/ 

 

https://www.iso.cuhk.edu.hk/images/publication/facts-and-figures/2022/pdf/facts_2022_tc.pdf
https://www.cpr.cuhk.edu.hk/tc/press/cuhk-admits-3135-outstanding-hkdse-students-including-seven-out-of-nine-perfect-scorers/
https://www.cpr.cuhk.edu.hk/tc/press/cuhk-admits-3135-outstanding-hkdse-students-including-seven-out-of-nine-perfect-scorers/
https://blog.shopline.hk/app-price/
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