
香港實體店的生存正面臨港人北上消費及
網上購物的雙重夾擊。不過，危中有機。戴德
梁行香港董事總經理蕭亮輝表示，現時 「體驗
勝於行程」 逐漸成為主流，認為商家可把握該
趨勢轉危為機。影石（Insta360）香港獨家代
理商鵬世有限公司資深市場經理葉加龍指出，
儘管網上銷售發展迅速，實體店的角色與功能
正從單純的銷售場所，逐漸轉型為品牌體驗與
消費者互動的重要場域。

大公報記者 李樂兒 蔣去悄

香港2023年全面復常以來內地遊客回流，今年首
十一個月訪港旅客人次按年增加12%至4500萬人次，
惟首三季過夜旅客人均消費水平較去年同期減少2%至
5400元。蕭亮輝參考今年首5個月數據指出，高端消費
出現明顯萎縮，內地遊客的消費模式已從過往的奢侈品
掃貨，轉為深度體驗遊， 「參觀有香港特色的地方打
卡、喝咖啡、吃甜點」 ，餐飲也傾向選擇社交平台上知
名的特色茶餐廳。

優質服務成護城河
蕭亮輝表示，市場正在劇烈分級， 「汰弱留強」 成

為常態。他強調，在香港高昂的營運成本下， 「服務」
是實體零售最堅固的護城河。他認為，零售業者必須以
客為先，從點餐流程、客戶反饋到問題處理，全面提升
服務質素，讓消費者覺得在港消費 「物有所值」 ，方能
在這場體驗變革中屹立不搖。

葉加龍亦指出，市場正在分級如甲級、乙級、頂級
零售，且分化會越來越明顯。他認為，網上購物首先淘
汰的是最低層次的零售店，因為無論售前或售後服務，
都相對薄弱。優質服務正是避免被淘汰的護城河。他
指，有些店舖地段未必優越，但憑出色服務和牢固的客
戶關係依然生意興隆，這正是零售店不輕易被替代的優
勢。

政府統計數據顯示，香港網上銷售在本地零售業總
銷貨價值的佔比於2020年僅為6.3%，2022年疫情期間
一度升至12.5%，但隨後回落，今年首八個月佔比約為
8%。 「香港的消費者很特別，尤其在購買電子產品時
會比較謹慎，很多時候看完廣告後都要到實體零售店
『摸過實物』 才有信心。」 葉加龍指出，年輕一代更熱
衷於體驗式消費，這為科技品牌開設能提供沉浸式體驗
的大型門店創造了機遇。

門店可打造品牌形象
「實體店並非沒有生存空間，而是與網上門店變得

密不可分。」 葉加龍形容，實體店扮演着 「實物試用」
的關鍵角色，是消費者建立信任的最後一哩路。而它的
更高價值，在於打造品牌形象。 「有人辭官歸故里，有
人漏夜趕科場。」 他點出許多品牌逆市來港開店，甚至
開大店的核心原因── 「舖頭未必會賺很多錢，甚至可
能不賺錢，但絕對能賺足形象分。」

面對新常態，零售商的出路何在？ 「雙管齊下才是
最完美的解決方案。」 葉加龍強調。網上宣傳無遠弗
屆，是維持品牌曝光的命脈；線下體驗則是不可替代的
臨門一腳。其代理的Insta360早前便在香港核心商業區
開設首間雙層旗艦店，預留整層空間用於專屬工作室及
定期舉辦科技體驗活動，讓消費者親身感受產品魅力。

責任編輯：許偉生 美術編輯：劉子康
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消費模式轉型透視❶

近年內地旅客來港消費模式發生翻

天覆地的轉變，從疫情前的大排長龍、

大手掃貨，再到如今觀光打卡、沉浸式

感受， 「體驗香港」變為更受歡迎的熱

門選擇，本地商戶為在不斷變化的市場

環境中求存，亦需因應消費者喜好而重

新定位。大公報分三期，探討香港零售

消費市場在 「體驗式消費」趨勢下的轉

變，以及零售業如何才能成功轉型。
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在年輕人消費熱情帶動下，新零售品牌的
股市表現整體向好。以人氣玩偶Labubu母企泡
泡瑪特（09992）為例，今年首三季收入增幅

超過200%，帶動股價一路走高，8月底一度升至339.8元
的歷史高位，較去年12月底股價大漲279%，反映該零售
市場火爆的表現，能為資本市場注入活力。

為何泡泡瑪特的 「潮玩經濟」 在年輕人中爆紅？有分
析認為，核心在於 「消費者體驗」 ，泡泡瑪特通過線下門
店吸引消費者認識品牌，當消費者登入公司的應用程式
後，便能在線上接收個性化的產品推薦，從而將好奇觀望
的消費者轉變為掏錢購買的用戶。

其實不止泡泡瑪特，今年新零售品牌在資本市場可謂
「多點開花」 ，從布魯可（00325）、古茗（01364），再
到蜜雪集團（02097），投資者均給出理想估值。中信證

券新零售行業首席分析師楊清朴指出，行業增長動力源自
消費者精神需求蛻變、平台技術迭代及商業模式創新，相
較傳統零售，能更加精準地匹配消費者需求。

將「新零售基因」搬到海外
零售業的創新求變之路不限於內地市場，近年還有不少

企業拓展海外，其中蜜雪集團早在2018年便在越南開設首
間海外門店，截至今年6月底海外門店規模增至4733間，中
期收入大漲四成；小米（01810）亦計劃未來5年在海外建
設一萬間小米之家，將 「新零售基因」 搬到海外。

楊清朴相信，跨境新零售快速發展正重塑行業整體格
局，不僅推動內地供應鏈進一步融入全球市場，更有助中
國製造以更高效率接觸海外消費者，令產業鏈價值匯聚於
中國企業。

新零售股表現亮眼 資本市場注新活力
潮玩
經濟

善用社交媒體宣傳 開拓新客源
創新
轉型

疫情
後，在本
港消費市

道急速變化影響下，不
少餐飲老店迎來結業
潮。有統計顯示，今年
上半年約有200間餐廳
結業，平均每月有33
間，當中不乏老字號品
牌，如海皇粥店、春夏
秋冬火鍋店太子總店、
燉奶佬等。市場憂慮餐
飲結業潮持續，戴德梁行
香港董事總經理蕭亮輝分
析，餐飲業一旦生意轉差，很容
易入不敷出從而關門結業，建議業界宜及早作出調整，招
攬 「新生意」 ，以免被新時代淘汰。

「餐飲業倒閉潮當中其實存在結構性問題。」 蕭亮輝
指出，部分餐飲門店的困難在於人工成本高企，部分區域
需要2萬元以上薪水才能請到洗碗工，更不必說廚師、服務
員等職位，舖位面積即使僅有2000方呎，但實際人工、租

金、食材等開支總額隨
時突破百萬元水平。

蕭亮輝坦言，在巨
大成本壓力下，一旦客
人消費力減弱令生意轉
差，門店便會陷入虧
損，假若虧損長期持
續，便會出現「流血不
止」的情況，即使是背靠
實力雄厚上市公司的餐
飲店舖也難以維持。

隨着業界壓力不斷增
加，從業者開始思考如何

走出新道路。蕭亮輝認為，
業界需要根據自身產品及類別，

在社交媒體打開宣傳渠道，對年輕一代消費者的宣傳效果
更為理想。他並指出，餐飲業應着力改善遊客體驗，如內
地遊客更習慣於通過手機點餐，因此餐廳需要注意點餐平
台是否便捷易用、發生問題是否有服務員及時跟進解決
等。蕭亮輝相信，媒體宣傳、服務體驗及質量提升、推出
更好的菜式等措施要齊頭並進，料有助業界找到新生意。
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「代購」 最初是留學生或在國外工作的
人，回家時捎帶內地買不到或境外售價更低
的化妝品、奢侈品等，委託人會適當給一定

的報酬。2000年後出國變得更加便利，代購漸成一門職
業，足跡遍布世界各地。儘管逃稅不成反會被海關重罰，
高昂的利潤依然讓不少人鋌而走險。曾幾何時，內地水貨
客拖着空箱來港掃貨的街頭景象，正漸漸在記憶中褪色。

最新的統計報告顯示，9月份零售業總銷貨價值為
313億元，雖較去年同期上升5.9%，但累計一至九月的
總銷貨價值為2760億元，仍錄得約1.0%的跌幅。一度火
熱的內地來港代購生意，如今已不復當年盛況。

內地來港代購熱潮降溫，戴德梁行香港董事總經理
蕭亮輝歸納出四大原因：其一，內地零售市場迅速發展，
商品種類齊全，專程赴港購物的需求減弱；其二，內地正
規渠道購買到假貨的幾率降低，削弱了香港的 「正品保
證」 優勢；其三，攜帶高價貨品過關可能面臨查稅風險；

其四，港元強勢，匯率優勢不再明顯。
而近年 「港人北上消費」 、 「香港人買爆深圳」 現

象頻繁受到關注，香港中文大學的研究報告顯示，高頻北
上的香港居民在內地的消費近半以健康美容、按摩等服務
為主；有內地消費經歷的香港居民在港日常消費則集中於
零售業和餐飲業。

網紅奶茶糕點受追捧
在北上的潮流下， 「反向代購」 應運而生。當中，

不僅有原本的資深香港代購順勢轉向，也有在深港通勤的
打工仔和學生作兼職；還有被裁員後的失業中年人，以及
尋找工作機會的家庭主婦等投入行業中。大公報記者從
「反向代購者」 們在社交平台上晒出的訂單中看到，轉運
到香港的貨品五花八門但以美食為主。其中內地網紅奶
茶、糕點、小吃等最為常見，其次是生鮮食品、餐飲連鎖
品牌菜餚等。
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分項

旅客人次（萬）
過夜旅客（元）
不過夜旅客（元）

數據來源：香港旅發局離境旅客研究調查

2018年

6510
6600
2200

2019年

5590
5800
2000

2023年

3400
6900
1300

2024年

4450
5500
1200

2025年第一季

1220
5500
1200

2025年第二季

1200
5300
1100

2025年第三季

1310
5300
1100

訪港旅客人均消費

▲本港餐飲業面臨疫情後消費模式轉變的挑戰。

▲蕭亮輝表示，體驗勝於
行程漸成為旅客的主流。

▲葉加龍指出，實體店扮
演產品試用的關鍵角色。
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