
■香港文匯報記者 殷考玲

B2 專題財
經

■責任編輯：梁麗芬

20202020年年1010月月2828日日（（星期三星期三））

2020年10月28日（星期三）

2020年10月28日（星期三）

政府實施4人限聚令下，市民不能進行大型聚會活動，一

些交友約會派對最受影響。香港婚活創辦人黃嘉如接受香港

文匯報訪問時表示，限聚令致使生意額下跌約30%，公司變

陣轉攻網上活動，例如舉辦Zoom Dating、透過打機作為

Speed Dating活動，又大搞網上化妝班和約會技巧班，在疫

情下繼續為會員提供交友服務之餘，同時也可彌補不能辦大

型活動收入。

限聚令下 交友約會轉型

一般 Speed Dating 交友活動少至 20
人，多至50人或以上都有，在4人

限聚令之下已無法舉辦。黃嘉如指出，早於2
月份疫情初期，已將交友約會移師到網上舉
行。以目前香港婚活大約 2 萬名會員計，
「Zoom Dating通常是3男3女或4男4女，會先利
用5秒鐘遊戲來熱身，會員在群組交流有了基本認識
後，再進行單對單交流。」

「為了增加網上約會的趣味，加上近年多了女士喜歡打機，會透過打機來作Speed Dating主要活動
內容，安排會員預先下載及連線玩煮食遊戲或搬屋遊戲，玩遊戲期間男女雙方用手機開着Zoom，大
家玩一輪遊戲熱身後，才開始聊天互相了解。」她說。雖然 Zoom Dating不及親身會面效果，但黃嘉
如稱在疫情下會員也接受此等安排，

網上宣傳增加推廣預算
由於使用網上軟件來安排線上派對，因而也提升了網上宣傳預算。黃嘉如透露，預算由過往約2萬至

3萬元，提升至4萬至5萬元，以配合網上Zoom Dating等活動，並會親身拍片放上公司facebook作推
廣，例如有「每月優質會員推介、愛情心理聊天室」，增加網上宣傳之餘，亦為會員提供更多資訊。

網上化妝談吐班增收入
除了活動形式因疫情而變，該公司會搞網上化妝班、約會技巧班和談吐班等增加收入來源，她
認為，此等課程讓會員可以自我增值，而且還會舉行網上烹飪班，會員跟着導師指示同步製作食
物，導師按製成品的外觀和顏色，對每人的製成品評分。

不過，黃嘉如都坦言，交友當然是親身面對面效果最好，因可即時見到對方的反應和表
情，對互相認識有幫助，單靠 Zoom Dating隔着電腦，未能有親身感覺般強烈，加上
會員對Zoom Dating私隱要求高，部分會員會擔心過程會被截圖，所以日後疫情退
卻後，會主力重辦親身會面的交友活動。

求偶是剛需 疫後生意彈
疫情下不能舉行人數多的交友聚會，令公司生意下跌約30%，黃嘉
如稱，單對單的會面未受到4人限聚令影響，仍然可以進行，單

對單的會面業務已回復到疫情前水平，更是公司的主要收
入來源，她認為若疫情退卻後，交友需求會漸漸回

復，「始終識朋友搵伴侶係剛性需求，雖然係
會因疫情而暫停，但長遠來說尋找伴侶

的交友約會需求強勁。」

香港文匯報訊（記者 殷考玲）
除了提供商務禮儀培訓服務之外，
梁迦傑同為精修企業顧問創辦人，
為企業提供宣傳解決方案，「利用
網上作為宣傳、推廣渠道已是大勢
所趨，疫情下加速企業利用網上宣
傳，不過有不少年屆50至60歲的
中小企老闆，由於較少接觸網上宣
傳渠道對此有所保留，我的工作就
是教育老闆們不要抗拒，讓他們知
道中小企可以好好利用龐大的後台
數據，從而去發掘潛在生意機
會。」

大數據助尋找潛在客戶
梁迦傑稱中小企往往忽略了後台

數據的應用，現今不少行銷策略也
是利用人工智能(AI)去分析大數
據，得出結果後了解業務中的潛在
客戶是那一群，繼而再作重點推廣
增加效益，但由於老一輩的中小企
老闆過去只顧埋頭做生意，少接觸
互聯網事物，不知道人工智能加上
大數據分析，可令行銷工作事半功

倍，他更建議企業老闆親身拍片宣
傳產品，這樣更有說服力。

KOL良莠不齊 需慎選
至於網上行銷方法，最常見是利

用關鍵意見領袖 Key Opinion
Leader(KOL)去推廣產品，KOL已
經不是新鮮事，梁迦傑認為現今的
KOL不可只單靠外表，同時需要有
建立形象的技巧和運用互聯網知
識，因為市場上的KOL 良莠不
齊，也開始出現汰弱留強的情況，
不能為產品或平台帶來流量的KOL
會逐漸被淘汰，他認為與其聘請
KOL推廣產品，倒不如一間企業的
領袖例如是CEO、COO的核心人
物出來與消費者見面，更有宣傳效
果。
不過，梁迦傑也稱要企業高層面

對大眾未必人人做到，所以企業在
選擇合適的KOL作產品宣傳時，
要考慮到KOL的形象、行為、接
觸到受眾層面，是否與產品配合，
達到宣傳最大效果。

香港文匯報訊（記者 殷考玲）需要接
觸到人的行業，在今次疫情之下最受影
響，職業培訓工作就是其中之一，精修企
業顧問創辦人、國際商務禮儀培訓師梁迦
傑接受香港文匯報訪問時表示，疫情前已
展開業務轉型，提供線上課程影片出售予
企業，用作培訓員工之用，又轉用Zoom
Training做到同時多人在線的講解效果，
他稱疫情下不少公司願意購買影片，有助
企業作大型內部培訓之用。

向企業出售培訓影片
梁迦傑進一步解釋，疫情下對到訪企
業作培訓的工作受到影響，因為在人數和
環境的限制下，不能同一時間太多人聚
集，所以設立商務禮儀線上證書課程，課
程內容包含一系列的影片，例如男士、女
士職場上的衣着教學、中西飯局應對禮儀
等，企業可按需要購買影片的時間，例如
是一年或半年，在公司內播放給員工看作
為內部培訓之用，在購買日期內播放次數
不限。
梁迦傑稱疫情下不少企業對此類線上
影片課程感興趣，尤其是保險公司、銀行
或金融機構，因為該類公司每年都會定下
內部培訓計劃，今年因為疫情打亂了計

劃，以至未能在公司舉行大規模培訓，購
買線上影片是一個可行的替代方案。

用Zoom可即時交流
此外，梁迦傑同時會舉辦Zoom Train-

ing，例如早前為沙田民政事務處提供了
相關培訓，Zoom Training除了可即時與
學員交流之外，也沒有人數上的限制，在
設計課程內容上具有彈性。不過，梁迦傑
同時指出利用Zoom教學也有缺點，就是
不能即時看到學員的表情變化，從而作出
反應，而且導師需要保持講話不可以有冷
場，導致事前需要作更多準備。
餐桌禮儀是中西商務飯局不可缺少的

知識，梁迦傑9月中就舉辦了線上禮儀課
程「吃出錢途」，教學員從點菜、座位、
交換名片等需要用到的禮貌技巧。他說在
疫情下未必能親身到企業面授課程，但可
以針對行業的需求而設計合適的線上課程
供企業作培訓之用，因為不同行業對禮儀
技巧的需求也不同，例如是前線客戶服務
人員，談吐技術尤其重要，而高層以至董
事局人員則對職場衣着和商務餐桌禮儀有
需求。此外，梁迦傑同時有經營You-
Tube頻道，會不定時分享商務禮儀心
得，以獲得外界更多認識。

香港文匯報訊（記者 殷考玲）拍拖、結
婚、育兒，看似每個人都會經歷的人生大事，
但對從事個別行業的人士來說，未必能有認識
異性的機會。從事提供交友約會服務5年，香
港婚活創辦人黃嘉如說，香港某些行業的人，
對尋找伴侶有需求，例如，「女士從事幼兒工
作、男士做工程或者I.T.行業，因為行業性質
局限，工作圈子單一性別的同事較多，以至未
有太多機會認識異性，往往到年屆40才驚覺
想尋找伴侶組織家庭。」
「我們曾經遇過一位女會員，年輕時畢業
就到幼稚園教書，一直做到40歲升到副校
長，原本都打算一直單身下去，惟一次疫情停
學，令她被迫在家多個月，突然感受到孤獨和
寂寞，很害怕餘生要一個人單獨度過，所以該
位女會員鼓起勇氣找我們幫手，希望尋找合適
男士約會，發展一段長久關係。」
黃嘉如為該位女會員配對篩選，女會員與
幾位男士約會過後，找到一位45歲曾經有過

一段婚姻但沒有小朋友的男士，兩人成
功做到情侶，最後更步進教堂成為夫妻。
能夠幫助會員成功找到另一半，黃嘉如替會
員高興，也能令她感到工作有成功感。

單對單約會成功率達七成
外界一般對交友約會行業認識不深又或有

一些負面看法，黃嘉如解釋指，該公司與客戶
通常是簽半年或1年合約，收費按約會次數來
計算，一般會員會約會3至5次，該公司會員
配對伴侶的成功率，以單對單約會計算約有
70%至80%，交友聚會活動約有60%。
她說，在進行配對對象前，會員都需要親
身上公司提交身份證、工作和學歷證明，以證
實年齡等資料真確，之後會再做問卷調查，以
了解理想伴侶的條件，然後諮詢人員就會了解
個別會員特質，例如是否需要增強談吐技巧、
學習化妝提升吸引力等，最後為會員配對合適
的人選進行約會。

職業培訓

轉攻線上教學 企業行銷求變

善用後台數據

疫情停課更顯孤獨

女副校長求助兼閃婚

網上隔空相睇網上隔空相睇
打機熱身打機熱身

■香港婚活創辦人黃嘉如指，疫情下不能舉行人數多的交友聚會，令公
司生意下跌約30%。 香港文匯報記者 攝

■ 國際商務禮儀培
訓師梁迦傑指，疫情
前已展開業務轉型，
提供線上課程影片出
售予企業，用作培訓
員工之用。
香港文匯報記者 攝
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