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乙部 - 創業計劃書 

 

1. 項目基本資料  
1.1 項目名稱： 

Stepbyday 
 

1.2 項目類別： 

可量度行走步數的運動鞋+其配合應用程式「Stepbyday」 

 

1.3 項目摘要： 

據衞生署《2020-2022 人口健康調查報告書》，現時香港人的運動時數體能活動時

間大減，疫情過後市民運動意欲大幅減少，接近四分一成年人口運動量不及世衞建

議標準（每週應進行至少 150-300 分鐘的中等強度有氧身體活動）。 

 

因此我們希望藉此產品能鼓勵市民培養每日做運動（健走）的習慣。 我們會在所

造的運動鞋鞋底加裝晶片以感應每日步數，確保數據準確。 

 

在造鞋用料方面，我們使用可回收/可循環利用的材料如 PU 製造運動鞋，方便回

收可自然分解，不會對自然產生負擔。 

為了增加產品的趣味性，我們也設計應用程式作為平台與其他客戶交流，監測每日

步數，發放每日任務給客戶，並參與由平台發出的挑戰任務。以提升客戶的使用

率，增加運動中獲得的幸福感及品牌歸屬感。 

 

在外觀上，客戶可依個人喜好自訂設計運動鞋，鞋面設計並無限制，客戶可自繪或

設計圖案，滿足客戶各自的美感需求。 

 

產品與其配合的應用程式結合多種不同需求，結合監測，分析及彙總客戶運動時的

數據再回饋給客戶。客戶可在網店及實體店內客製個人化的鞋面設計，滿足客戶對

外觀的個人需求。 
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2. ESG 及社會效益 

第二部份：社會效益 

 

2.1 社會需要（社會問題及其嚴重性） 

社會運動風氣低迷。根據青年創研庫對 15-64 歲香港市民的調查報告指出香港市民

的體能活動量嚴重不足，半年內完全沒有做運動的受訪者佔近 3 成，反映體育風氣

不盛。根據香港理工大學透過對 1,011 名 12 歲或以上的人士進行電話訪問研究，

據 6 成人表示未來三個月亦沒有運動的意圖。 

 

而造成大部份人不願運動原因有以下幾點： 

 

1.缺乏時間 

對香港人而言，一日中大部份時間都用於上班或上學。連最基本的步行運動也會被

交通工具所取代。當一天工作完成回到家後，又因太疲累而拒絕進行運動。 

 

2.缺乏目標可行運動計劃 

沒有確定適合自己的運動計劃，人們會因而感到缺乏動力。根據同份香港理工大學

的研究報告指出缺乏體能也是港人拒絕運動的原因，當一些體能欠佳的人選擇了過

於困難或不適合自己的運動方式，這可能導致挫折感使他們放棄。 

 

3.缺乏運動方面知識 

在同份香港理工大學研究同時顯示「從來沒有做過運動」是人們拒絕運動的成因。

當他們不清楚如何開始運動或缺乏相關知識，困惑和無力會向他們襲來，成為他們

運動路上的一大障礙。 

 

運動風氣低迷帶來的社會影響 

 

1.社會整體身理健康下降 

運動不足導致卡路里消耗減少，過度肥胖率因而上升。根據衛生署公布「人口健康

調查報告（第二部分）」調查結果顯示港人超重和肥胖率 55% 6 年升 5 百分點，港

人健康情況堪憂。肥胖是許多致命疾病的元凶，例如高膽固醇、中風等; 另外港大

醫學院中風研究組亦表示香港年青中風發病率增加近三成，由此可見港人健康情況

受嚴重影響。 
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2.社會抑鬱指數上升 

運動可以促進多巴胺的分泌，與情緒調節和快樂感有關，使人感到愉悅和滿足。然

而缺乏運動可能導致多巴胺水平下降，罹患心理疾病（如抑鬱症和焦慮症）風險因

而增加。進行有氧運動還可以增加血液中的血清素和內啡肽水平，與情緒穩定和幸

福感有關的重要化學物質。運動不足導致身體容易處於緊張狀態，無法有效釋放壓

力和負面情緒。此外，缺乏運動還會導致體重增加，身體形象不滿意，進而影響自

尊心和自信心。 

 

3. 碳排放增加 

根據綠惜地球網頁資料，香港人均碳排放量在 2020 年為 4.5 公噸。香港人普遍不

願意運動，導致即使是很短的路程也會選擇乘搭交通工具，增加碳排放。 
 
 

現時社會解決方法 

政府一直鼓勵市民多做運動，推出「全民運動日」推廣運動等措施。但成效一直欠

佳，超重、罹患高血壓、糖尿病等人士人數不跌反升。可見現時措施不能從根源解

決問題，有見及此本團隊推出本項目望能解決現時社會問題，鼓勵市民多運動。 

 
 
2.2 項目如何回應上述社會需要及產生社會效 

 

1.提供客製化服務 

現時社會上運動鞋選擇琳瑯滿目，價錢範圍廣闊，有些還價格昂貴，且不能完全符

合使用者需求。客製化服務正能解決上述問題。運動鞋的設計由顧客制定，在選購

運動鞋時能滿足對產品價格及款式的期望。另外亦可選擇使用環保物料設計運動

鞋，為環保出力。例如採用由蘋果渣制成的蘋果皮革，技術通過美國農業保及美國

善待動物組織認證和審核標準，製造過程比人做皮革產生的二氧化碳少三倍。客製

化服務使產品緊貼顧客要求，減少在收到產品後因心中的落差而造成浪費，Yahoo
網上調查指出港人平均每年丟棄 165 萬雙鞋。 
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2. 透過人工智能提供可行運動目標及計劃 

運動鞋加入的偵測器與應用程式內人工智能技術連接，按客戶既有運動習慣及身體

質素制定度身訂製的運動目標及計劃，使目標更為合理亦更適合客戶本身，通過設

定個人運動目標並挑戰自己能夠激發動力並提供成就感，從而避免客戶對運動的熱

情「三分鐘熱度」，持之以恆地實行運動計劃，保障身理健康同時提升心理健康。

應用程式包含運動小遊戲，需通過達成每日運動時數獲得積分，積分能換取多款小

禮物。在鼓勵客戶運動時亦能吸引客戶多使用我們的產品。 

 

3.鞋內偵測器更準確檢測運動情況 

與傳統計算運動量的設備（如電子手錶）不同，內建的偵測器能夠全面監測和分析

運動情況，包括步數、步行距離、速度、步頻、脈搏等多項指標。這樣可以提供更

全面和準確的運動數據，讓客戶更清楚地了解自己的運動情況。相比於傳統計算運

動量的設備，如手錶或手機放在口袋中，「Stepbyday」更貼近腳步運動，能夠提

供更準確的數據。能夠分析客戶的運動姿勢，例如步行姿勢的正確性、步伐的平衡

性等。對於提高運動效率和減少損傷風險非常重要，傳統計算運動量的設備未能完

善提供這樣的功能。即時將數據反饋給客戶，無需等待手錶上的同步或連接過程。

這樣客戶可以立即瞭解自己的運動狀況，調整運動強度或方式。 
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3. 項目資料 

 

 3.1 簡介 

 在現今忙碌的社會，市民因面對各種繁重的瑣事而忽略做運動，大家失去培養和

保持運動習慣的意識。「Stepbyday」透過結合運動鞋及手機遊戲，大家在忙碌之

餘也能夠做運動，更透過手機遊戲吸引用戶堅持使用本產品，從而達到娛樂及運動

兩者並存。 

 

3.1.1 運動鞋 

運動鞋內設置晶片，可以偵測出客戶使用運動鞋時所行走步數、平均速度、距離

等，並立即紀錄至同名程式「Stepbyday」中。晶片設有藍芽功能，客戶可以在軟

件中與運動鞋連接，開始屬於自己的運動旅程。由於晶片已受到多重物料的保護，

使用時也不會影響晶片移動或損壞，客戶可以放心地使用運動鞋。 

 

設計圖： 
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此外，運動鞋可以實行個人化訂製，客戶可以根據個人喜好自行設計屬於自己獨一

無二的運動鞋。不論外表、鞋碼，甚至款式可以根據需求調整，目的令每一位客戶

都會擁有最適合自己的運動鞋。 

 
 
根據個人化設計出的運動鞋： 
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3.1.2 「Stepbyday」應用程式 

我們會特定為「Stepbyday」運動鞋設計「Stepbyday」應用程式。運用手機下載

「Stepbyday」應用程式並連接運動鞋後，每星期都會更新「步數目標」，客戶需

按照指示完成目標，完成目標後會獲得「運動幣」，收集一定數量的「運動幣」，

客戶可以在遊戲中的虛擬「商城」兌換獎勵，常駐獎勵有不同商戶的優惠券或運動

用品等。此外，我們會提供線上服務，安排專員與使用者溝通，即時解決產品問

題。 
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3.2 特色 

「Stepbyday」的概念在市面上都是一些分散、獨自的產品，目前市面上較少可以

自行設計款式，實行健康運動監測，以及透過手機應用程式設置步數目標，三者合

而為一的運動鞋。「Stepbyday」能將三種功能合一，並以目前發達的科技（即當

前先進版本的晶片技術）讓人們受益，不論男女老少。在現今市場中有林林種種的

運動監察設備供人們使用，例如智能運動手錶，然而這些設備大多不能貼近腳部運

動，相較之下，於鞋底夾層中設置晶片的「Stepbyday」能提供更準確的數據，為

客戶帶來更精準的運動情況資訊，同時確保具有優秀的舒適性、耐磨、透氣等，著

重為客戶提供良好的穿著體驗。 

 

 3.3 業務目標 

我們希望能把「Stepbyday」普及於社會中，成為人們健康運動生活中的得力幫

手。 

 

3.3.1 本地巿場 

我們將會首先在香港本地開設實體店及網店，從本地市場著手開業。 

 

3.3.1 收支平衡及海外巿場 

我們預計「Stepbyday」推出的第一年知名度不高，以致於收入偏低，第一年大機

率會虧損。因此我們將努力提升知名度及銷售量，期望於第二年達到收支平衡。確

保不會入不敷支後，我們計劃於第五年拓展巿場，不限於服務香港本地，同時關注

中國内地市場和海外市場，開拓顧客地區範圍，希望讓世界各地的人們培養運動習

慣。 

 

3.3.2 產品提升 

我們預計會在每一個財政年度後收集及整理客戶反饋，並針對他們的問題進行改

善。另外，預計在三年內推出「Stepbyday」第二代，緊跟時代發展，致力符合新

時代的需要，為客戶帶來更好的體驗。 
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4. 營銷及市場策略 

 

4.1 市場定位 

與其他普通運動鞋不同，作為市面上少見擁有三合一功能（個人化設計、人工智能

推算日常行程、即時記錄和回饋數據）的運動鞋，本產品在將運動娛樂化的方面具

有優勢，帶給客戶不一樣的體驗，在穿着舒適、合自己心意的運動鞋進行運動，同

時享受運動過程中的樂趣。與市場上較少貼合客戶個人使用習慣的產品相對，

「Stepbyday」更勝一籌，運動鞋選用環保物料從而達到保育的效果，同名應用程

式帶有的功能亦比市面上大部份產品方便，可謂購買本產品一舉多得。 

 

4.2 主要顧客對象 

 

本產品的主要目標對象為學生群體（包括中、大學生、以及就業青年）。 

 

學生群體 

本產品加入了學生們熟悉的系統，如人工智能技術和每日任務獎勵、設計個人化系

統等，以吸引青少年客戶購買此產品，讓他們從熟悉的遊戲常見技術中尋找運動的

樂趣、享受每日做運動的時光，設計自己專屬的運動鞋，同時培養運動的習慣、增

強體魄。 

 

4.3 SWOT 分析 

 

強項 Strengths 
1. 個人化設計 

使用者能夠隨着個人喜好改變此產品的外觀和款式，個人化屬於自己的運動鞋，增

加客戶對自己設計運動鞋的歸屬感。 
 
2. 即時回饋數據 

晶片偵測到的數據會即時反應到應用程式上，讓客戶方便快捷地知道試身現時身體

狀況。 
 
3. 運動並娛樂 

App 內設置的每日任務系統帶給客戶遊戲般的體驗，讓使用者在運動中亦能切身感

受到樂趣，更加享受過程，在運動的同時娛樂。 
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4. 有創意 

市面上少有三合一功能的運動鞋，能吸引消費者購買本產品的興趣。 
 
5.鼓勵用戶 

透過累積應用程式中的「運動幣」，客戶可以在商城來換取優惠券、運動用品等禮

物，鼓勵客戶多「行」多得。 

 

弱項 Weakness  
1. 經驗不足 

由於此產品較為新穎，較少能夠進行參考的同類產品。創業團隊亦缺少相關經驗，

未必能全面的應對營運策略及市場發展的問題。 
 
2. 表現不穩定 

鞋底磨損可能會導致晶片脫落或回饋數據不準確、表現不穩定。需要定時檢查晶片

是否正常運作，有必要時進行更換。 
 
3.價錢不菲  
由於此產品涉及到人工智能技術以及環保材料，在材料花費上比較大，定價價錢稍

為高。 
 
4.資金不足 

由於創業團隊財力不足，資金薄弱，未必能應付研究初期開支。 
 
5.知名度不足 

此產品作為新產品，尚且知名度不足，初期難以打入市場。 

 

機會 Opportunities  
1. 人工智能技術進步趨勢 

隨着科技發展，人工技術亦持續進步，它針對使用者的使用習慣而計劃出的每日行

程亦能越來越貼近使用者的需要，吸引年輕人的加入。 
 
2. 現今社會運動缺乏問題嚴重 

現今社會人民嚴重缺乏運動，此產品的推出正能喚起市民做運動的習慣。 
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威脅 Threat 
1.伺服器停止服務 

若伺服器暫停服務，應用程式的活動會停止，人工智能系統亦會停止，使本產品的

功能將大打折扣，未能發揮運動鞋本體以外的功能。 
 
2.市民抱有懷疑態度 

市民可能會對新產品抱有懷疑態度，未能完全信任此產品，從而降低此產品的銷售

額。 
 
3.材料供應不穩定 
由於使用材料為特製的環保材料 PU，取得材料的渠道並不穩定，材料短缺時可能

會導致供應鏈斷開。 

 
 
4.4 營銷渠道 

1. 線上商店 

客戶能在「Stepbyday」網頁購買，收到付款及訂單後我們會把產品送到客戶指定

地址，讓他們即使足不出戶也能輕易地買到我們的產品。 

 

2. 線下商店 

我們將在本地開設三至五間實體店上架「Stepbyday」，提供門店的選擇給客戶。

我們預計將在三年後，即「Stepbyday」所帶來的收入更高時，擴展實體店的規

模、數量及其分佈，目標在九龍、新界及香港島設立合共十至十二間實體店。 

 
 

4.5 宣傳方法 

 

1.網絡和社交媒體宣傳： 

我們將建立專屬的社交媒體頁面，分享關於球鞋的資訊、特點和客戶故事。我們亦

會使用有吸引力的圖片和影片（例：以 3D 動畫程式展示內置晶片的運作過程等功

能，運用打光、運鏡等拍攝技巧，後期製作以調整畫質、流𣈱度及添加特效）來呈

現產品的功能和優勢。此外，我們將與健身運動網紅、健康媒體、運動社群合作，

進行產品評測和推薦，藉此吸引顧客。 
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2.線上廣告： 

我們將投放線上廣告，例如在健康和運動相關網站、手機應用程式或社交媒體平台

（例：Instagram, Facebook）上投放廣告，突出球鞋的特點、功能和優勢，並鼓勵

人們購買 
「Stepbyday」並參與步數挑戰。 

 

3.參展和活動： 

我們將參加運動和健康相關的展覽（例：香港運動消閑博覽）、活動和路跑比賽，

提供一個機會讓人們親身體驗「Stepbyday」，並與潛在客戶進行面對面的交流和

宣傳。 

 

4.6 銷售預測 

 

（以上數據以港幣計算） 
 
1.第一年 

由於「Stepbyday」及相關應用程式剛進入市場，知名度亦不高，客戶多數會選擇

旁觀，此體現了宣傳的重要性。因此，我們將投放廣告以及與 KOL 合作，透過此

等宣傳渠道增加曝光，吸引更多新用戶。 

 

2.第二年 

當「Stepbyday」及相關應用程式的知名度逐漸上升，我們將與各個社區中心合

作、參加更多相關展覽以增強宣傳。此時第一批客戶提供的評價亦會吸引更多客

戶，使銷售量增加。 

 

3.第三年 

在首兩年透過投放廣告、與 KOL、各個社區中心合作、參加相關展覽等宣傳渠道吸

引足夠固定客群後，客戶人數平穩增加，銷售量為首年的雙倍。 
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5. 財務 
（以下數字以港幣列示） 
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資金來源 

1.企業支援計劃 500-1000 萬 

2.專利申請資助計劃 25 萬 

3.青年發展基金 60 萬 

4.其他 50 萬 (包括股東資金) 
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6. 風險管理 

 

6.1 價格問題 

產品對象是青少年以及年輕人士,他們的經濟能力不高,如果產品定價過於昂貴, 他們

未能負擔,對銷售量有影響。 

 

應變方案：我們會透過網上問卷，以及參考各品牌產品的價錢作出調整，設定一個

合理的價格予「Stepbyday」運動鞋。 

 

6.2 應用程式出現問題 

如果產品的程式受到損害或其他問題，會導致產品的功能下降，影響顧客對產品的

信心。 

 

應變方案：我們會安排測試產品，關注產品的問題和需要改善的地方，亦會提供線

上服務，即時解決產品問題。 

 

6.3 產品初期難以獲得大眾的支持 

產品初期未能獲得大眾的信任，導致產品的銷售量下降。 

 

應變方案：建立良好的形象（例如建立產品風格,以及於社交平台宣傳）以及宣傳

產品的用途和利處，以客戶較好的評價來提高大眾對產品的信任。 

 

6.4 欠缺知名度 

產品欠缺知名度，但大眾未能認識產品。 

 

應變方案：邀請知名人士，例如 KOL 等介紹及試用產品，令產品知名度上升，提

升客戶人數。 

 
 
 
 
 
 
 
 


