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政府統計處數字顯示，2017年9月份總零售銷售額達港幣356.78億元，按年增長
5.6個百分點，是自2015年2月份以來最高的單月增長比率。

鄭先生表示，連續七個月的增長充分表現出香港零售市場前景樂觀。他認爲增長
的勢頭有望持續至2018年，不過香港零售市場的長遠增長將取決於電子商務的
進一步發展，而這正是協會的重要關注點之一。

香港零售管理協會於2016年推行優質網店認證計劃，旨在認證優質的購物網上
商店，並為業界釐定認可的優質網店指標。評審流程包括神秘顧客評審和協會審
核兩個部分。

 「我們希望透過特設的專屬獎項，向零售市場參與者展示優質網上零售的模範。」
鄭先生解釋道：「相比很多發達城市，香港在網上零售方面依然較為落後，我們想
要改變這一個現狀。」 

他提到，零售業近年業績一般，驅使很多香港的零售商重新思考O2O的營銷策略，
並探討科技對行業所造成的潛在顛覆。鄭先生表示，協會的一項重點工作是教育
業界，尤其是中小企業，有關這一方面的最新發展。

適當的平衡
內地推行電子商務取得成功，而阿里巴巴就是當中的代表。阿里巴巴在2017年的 
雙十一節綠破紀錄的1680億元人民幣（253億美元）單日銷售額，反映出網上市場
的巨大潛力。不過，鄭先生認為，由於香港零售業的獨特性，香港只能夠向内地借
鑒而不能夠直接套用內地的做法。

 「我們經常說香港的零售商需要向內地學習，把重點放在全渠道銷售策略和新零
售。」鄭先生說：「問題是，香港在人口、營商環境和消費者喜好上有別於內地，零售
商該如何仿傚？」

鄭先生認為，香港的其中一個主要賣點，是作為中國內地與世界各地之間的超級
聯繫人角色。可是，在香港旅遊業和商業活動受惠的同時，零售商要面對一個多元
的環境。

要成功，香港的零售商必需在營商策略、宣傳手法和商品推廣上平衡國際和內地
消費者的喜好。
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香港零售管理協會主席鄭偉雄先生表示，電子商務將成為香港零售市場的新推
動力。在本期《才誌》的專訪中，鄭偉雄先生就電子商務對香港的重要性、消費者
喜好的轉變以及零售行業所面對的主要挑戰分享了他的看法。



例如在社交媒體的宣傳，零售商要把銷售渠道拓展至不同的社交
媒體，包括Facebook、Instagram、LinkedIn、Twitter、WeChat和
微博。 

鄭先生說：「很多公司沒有資源同時滿足這兩群的消費者，關鍵是
要取得平衡。」

要找出最佳的O2O策略，情況則更為複雜。

他指出，從國際經驗來看，O2O是代表一家零售商的網站和其實體
店之間的連接。而在內地，O2O通常是指一個電子銷售平台和一家
零售商的實體店之間的連接。

 「一些零售商不太清楚該採用哪個模式或如何把兩個模式結合起
來。」鄭先生說：「業界對這個問題仍未有明確的答案。」

旅遊人士的消費轉變
旅遊業是香港另一個具增長潛力的零售市場。鄭先生指出，近年內
地旅客的消費模式有所改變，從以往追求奢侈品為主到現在「個性
化」的消費，導致內地旅客的平均消費下降。

 「這個趨勢在2014年時開始醞釀，到2015年和2016年時漸漸形 
成。」鄭先生指：「零售市場在這三年表現欠佳絕非巧合，因為香港
的企業仍在適應這個轉變。」 

鄭先生認為，為了適應這個轉變，香港的零售商需要調整它們的營
商策略。以鐘錶界為例，推廣的重點從高檔產品轉移至中檔商品。
時裝界也出現類似的變化，目前專注於銷售「可負擔奢侈」品牌。 

 「為應對價格點下降，零售商更集中於推廣個性化和多樣化的產 
品。」鄭先生解釋道。

鄭偉雄先生是時裝零售及品牌管理集團華鐙集團總裁
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零售業的主要挑戰
香港所面對的一些挑戰包括租金高昂和缺乏人才。「香港一些地區的購物商場的
租金在過去幾年不斷攀升，但零售銷售卻持續下跌。」 鄭先生補充：「很多零售商
正面對這樣一個困境。」

人才方面，一些零售商別無他選，大多聘請兼職員工。

  「不論是兼職或全職員工，培訓他們都需要花費時間、精力和資源。」鄭先生說：「如
果員工在短時間內離職，那麼培訓他們所花的時間、精力和資源便會白白浪費，還
會產生人手方面的問題。」

持續和充足的人才供應有利於零售業的發展，但鄭先生強調，資訊科技、金融科技
和物流等相關界別對零售業同樣重要。

 「有必要制訂一個綜合方案，為所有關聯行業培訓出持續和充足的人才供應。」鄭
先生說：「政府和業界需加強合作，以創新的方式，讓香港的零售市場得以蓬勃起
來。」

kpmg.com/cn
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