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主席獻辭

「憑藉集團在市場上
穩固的根基和多年來
累積的實力，我們對
整體業務經營環境改
善時重上盈利之路充
滿期待。」
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莎莎國際控股有限公司截至2022年3月31日止財政年度（「本財政年度」或「回顧年內」或「年內」）在新型冠狀病毒疫情（「新冠疫
情」或「疫情」）時而嚴峻、時而緩和的大環境下，集團的營運和財務表現持續受到影響。

於本財政年度，集團持續經營業務的營業額上升12.1%至3,412.7百萬港元。年內虧損343.7百萬港元，去年虧損為351.4百萬港
元。撇除採納香港會計準則第36號所確認之零售店舖資產減值撥備（包括使用權資產及物業、機器及設備）、各地政府的新
冠疫情相關補貼、臨時租金減免及已終止經營業務的業績，集團於本財政年度的虧損較去年減少41.5%。

每股基本虧損為11.1港仙（2021年：每股基本虧損為11.3港仙）。鑑於集團所經營的市場環境仍然嚴峻及前景未明，董事會 

根據集團按溢利派發股息的政策，以及考慮在目前經營環境下保持負責任的風險管理，故不建議於本財政年度派發末期 

股息（2021年：無）。

集團於年內積極理順實體店舖網絡，持續實施嚴謹的成本和存貨管理措施，以改善盈利能力和保留營運資金。為進一步 

加強集團財務狀況，本人和另一位創辦人兼控股股東郭羅桂珍博士於本財政年度末向集團提供兩億港元的循環貸款，此舉
亦反映我們對莎莎支持和對業務前景充滿信心。於本年度年結日，集團的淨現金為194.2百萬港元，加上尚未動用的貸款額
度約376.6百萬港元，足以應付目前營運所需。

把握零售業生態改變機遇 重點打造全渠道購物體驗
持續超過兩年半的新冠疫情為我們的生活習慣和消費模式帶來根本性改變，消費者在疫情下減少於實體店購物，且轉用 

網上渠道購物，對網購服務的要求亦愈來愈高，整個零售生態正經歷急速變化，令我們深切體會到加速線上業務發展之 

重要性。因此，我們因地制宜調整營運方針，一方面調整並優化傳統零售業務，同時策略性投入更多資源發展極具增長 

潛力的線上業務，包括新零售模式中的線上及線下業務融合（OMO；online-merge-offline），讓我們在迅速轉變且競爭激烈的 

營商環境中突圍而出。

年內，我們在香港特區市場的新零售取得顯著的進展，利用線上、線下互通的網店優惠如電子優惠券及「網購店取」服務等
功能成功帶動線上顧客到零售店進行二次銷售，同時發揮莎莎零售業務的專業美容顧問團隊之優勢，透過線上渠道與顧 

客互動，提供更貼心和個人化的全渠道購物體驗，藉此吸納新客戶和提升顧客的忠誠度和回購率，促進莎莎業務可持續而
穩健的發展。

隨著新零售時代到來，莎莎的實體店網絡之主要功能將在於讓顧客親身體驗產品或服務，而線上接觸點則著重與顧客的 

多重互動，為網購的消費者提供全天候24小時的購物體驗。我們相信此新營運模式長遠將讓我們在市場上更具競爭力， 

有助提升盈利能力。
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新零售模式能讓我們的線上線下互補而提高兩者的整體成本效益。我們的實體店網絡擁有龐大的人流，包括現有和新的 

顧客，能為網店提供客源。此等實體店顧客倘若成功由線上接觸點提供進一步的服務而轉化成OMO客戶，便可減輕廣告 

成本。我們的數碼營銷推廣亦有效吸引顧客到訪實體店及消費，以提升回購率和總消費，此等數碼營銷活動普遍較傳統廣
告效益更容易掌握，投資回報率較高。而線上亦同樣可發揮吸納新客的功能，為線上線下渠道注入新增長動力。一般而
言，採用OMO多重接觸點的顧客對品牌認受性和忠誠度，較單一渠道顧客為高，其總消費額亦相對較高。

此外，線上業務的優勢是固定成本相對傳統實體店低，新零售模式有助提升集團整體的營運效益，降低收支平衡點，加快
轉虧為盈之步伐。

香港及澳門特區
於本財政年度，集團核心市場港澳特區受疫情影響，莎莎主動捐贈物資，在疫情極為嚴峻時與市民共同抗疫，為社區抗疫
盡一分力。當疫情趨於穩定時，香港特區政府採取措施刺激消費，提升消費信心；而澳門特區於年內的內地遊客亦有所 

回升。集團成功把握此等商機，因此在店舖數目減少的情況下，仍然能帶動整體銷售額按年增長。

在香港特區，中國內地訪港旅客人次在嚴謹的入境管制下持續低迷，故年內的收益依然主要來自本地顧客。在持續理順 

店舖網絡以減低成本的轉變中，集團多管齊下以保留客源和吸納本地顧客，包括把關店的前線員工調動至其餘店舖，繼續
為原有顧客服務提供貼心服務。我們亦策略性調整產品組合，擴充保健產品、個人護理產品、美容小儀器等類別，並把握
政府消費券及聖誕黃金檔期的商機，與多個支付平台合作，配以宣傳優惠。在第五波疫情來襲時，莎莎迅速引入大量防疫
用品如快速測試劑及口罩等，以滿足市民的急切需求。上述措施均有助集團於香港特區的全年同店銷售和零售銷售錄得正
增長。與此同時，為保障員工及顧客的健康和安全，莎莎亦毫不吝嗇於投入資源於店舖、倉庫及辦公室的抗疫工作，包括
供應快速測試劑給員工，以及在零售店和後勤工作地點多次大規模消毒。

澳門特區方面，上半年當地疫情實現「動態清零」並逐步與中國內地通關，集團來自內地旅客的銷售隨之反彈，加上「五一黃
金週」以及消費券等刺激消費措施，帶動澳門特區的銷售表現。澳門特區下半年因應內地廣東省地區的確診數字急升而收緊
入境措施，故同店銷售和零售銷售未能延續上半年的升勢。

為應對疫情下零售業面對的挑戰，集團嚴格控制各項開支以實現降本增效，將資金投放於較高生產力的產品，我們亦持續
改善存貨水平及優化採購流程，引入熱銷新品，發展新的策略性產品類別，以強化莎莎作為一站式美粧產品專門店的 

定位。此外，我們持續關閉虧損或租金過高的店舖；同時積極爭取臨時租金減免，以減低店舖成本負擔。
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年內，集團在OMO方面實現突破；有賴零售員工團隊的全力支持，我們調整了考核、獎勵及佣金制度，共同推動新零售的
相關工作，有效地將網上顧客引流至實體店進行二次銷售，帶動零售業務的同時，亦為集團在後疫情時代的新零售業務發
展打好基礎。

綜合兩地表現，集團的香港及澳門特區市場全年虧損為198.9百萬港元，較去年收窄43.6%。我們相信，香港及澳門特區很大
可能已走出疫情低谷，使集團的業務表現改善，繼續以儘快達致收支平衡為目標。

線上業務
集團上上下下推動線上業務的努力已開始展現成果，促使線上業務於本年度的營業額創新高，按年升近四成，佔集團 

總營業額的比例由去年的16.5%增至年內的20.4%，並繼去年扭虧為盈後，本財政年度再度錄得正溢利。

推動新零售模式為集團的首要任務，而莎莎本年度在香港特區本地市場的進展最為明顯，除了進一步開展「網購店取」服務
外，更積極推出線上、線下互通的電子優惠券，配合美容顧問於線上與顧客互動，以提供更貼心和個人化的全渠道購物 

體驗及促進銷售。

新冠疫情對線上業務亦造成不同的影響。踏入第四季，香港特區的疫情大規模爆發，引發市民對個人防疫物資的殷切需
求，加上部分消費者轉向網上渠道購物，帶動香港特區本地網站的全年銷售升逾200%。不過，疫情亦嚴重影響了跨境物流
安排，因此拖累了跨境的中國內地及其他地區於季內的銷售表現。

為迎合內地直播及OMO的新趨勢，集團開始於第三方平台抖音進行直播帶貨，吸引較年輕的客群。而莎莎原本用以連繫 

港澳特區美容顧問與內地顧客的跨境微信小程序成績理想，集團藉此機會把該OMO工具伸延至內地的美容顧問，進一步 

擴大我們於此市場的線上覆蓋率，亦有助補足我們的實體店產品，以提升我們的競爭力。

中國內地
中國內地方面，受疫情蔓延影響，消費氣氛放緩，集團部分店舖需要暫停營業或提供有限度服務，對整體銷售表現產生 

重大影響，加上實體店大幅減值，故集團本年度於中國內地的虧損大幅擴大。

我們適時且靈活調整營運策略，重點投入更多資源以發展OMO業務。除了開發新的第三方平台，我們還利用微信小程序把
跨境OMO服務伸延至內地，直接加快獨家代理產品在內地推出的時間表和迅速擴大中國內地零售業務的產品組合；同時 

透過內地訓練有素的美容顧問於實體店及線上與顧客互動，務求提升競爭力，為集團的中國內地業務創造新的增長點。
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馬來西亞
受新冠疫情影響，馬來西亞政府於上半年實施嚴格的行動管制令，對莎莎的業務造成沉重打擊，直至去年10月，當地政府
放寬行動管制並改變政策，因此今年初爆發新一波疫情時，當地並無大規模封城措施，使經濟和零售業得以陸續復甦， 

莎莎亦積極推出市場推廣，銷售因而於下半年成功恢復正增長，惟下半年的利潤未能完全抵銷上半年的虧損，故全年錄得
虧損。管理層認為，馬來西亞的政策改變對當地零售業之復甦起了積極作用，對莎莎在當地的未來業務展望感到樂觀。

展望

邁向新零售模式
久未消退的疫情顛覆傳統零售商業模式，促成網上購物大行其道，我們相信即使未來疫情放緩，線上業務仍然是舉足輕
重，因此集團著重實體店與線上業務的融合，利用大數據提升個性化全渠道購物體驗。未來，莎莎將秉持賴以成功的 

「以客為中心」服務理念，以新零售模式促進集團的線上及線下業務雙向引流，發揮線上線下業務的優勢互補，提升個人 

消費體驗。

相較其他類型的產品，獨家代理產品讓我們在戰略、定位、定價和銷售渠道等方面享有更高靈活性，不但有利於新零售 

模式的推進，亦可提高我們的產品競爭力和毛利率。因此，我們銳意加大力度發展獨家代理產品，提升品牌知名度和整體
競爭力。

推動OMO發展是港澳特區的核心工作之一，我們會繼續推出線上、線下互通的電子優惠券，並在店舖當眼位置加入宣傳，
全面提升購物體驗。此外，我們將善用實體店網絡的優勢，與線上接觸點發揮協同效應，包括把顧客服務伸延至線上， 

加強與顧客互動。同時，實體店將強化顧客親身體驗產品或服務之功能，吸引新客、延長現有顧客在店舖逗留的時間及 

增加顧客到訪次數。就內部而言，集團會把OMO進度納入前線美容顧問的考核指標，完善佣金及獎賞制度，鼓勵員工在我
們的線上、線下接觸點全方位服務顧客。

除了港澳特區和中國內地外，我們亦計劃複製成功經驗，透過更新莎莎的國際購物網站將跨境OMO服務延伸至馬來西亞。

第三方平台的優勢是龐大的引流能力，可為莎莎帶來新客群。集團亦將繼續尋求與現有及新電商平台合作，借助電商平台
的知名度及客源以爭取更多市場機遇和擴大顧客群。

理順實體店舖網絡 加快轉虧為盈
疫情仍然為集團經營的市場帶來不容忽視的影響和不確定性，加上環球地緣政治不穩定，我們預計零售業經營環境仍然 

充滿挑戰。在積極推展新零售模式之大方向下，實體店對集團而言仍擔當著重要的角色，我們將繼續審慎理順店舖網絡，
加強與顧客的接觸點。

在香港和澳門特區，我們未來一年將繼續關閉虧損或租金過高的店舖，或遷移店舖至人流更暢旺或租金較低的位置。我們
會適時向業主爭取租金減免，冀減低店舖的收支平衡點，加快轉虧為盈之步伐。待疫情有所改善時，我們計劃在租金合理
的水平下於遊客區物色新店位置，作好準備待香港特區與中國內地恢復通關時，在市道復甦及中國內地遊客重臨時受惠。
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鑑於香港特區仍以本地顧客為主導，我們亦考慮以合理租金在住宅區增設新店，在店舖層面上引入更多受本地顧客歡迎的
產品，推出更具吸引力的宣傳推廣方案，並改善產品陳列方式，冀提升店舖營運效率，以及提升莎莎本地市場的滲透率及
店舖人流。

在中國內地方面，集團的中長期市場目標雖然不變，但也需要檢討而調整策略，讓我們保持實力以繼續長遠發展中國內地
市場。我們將會理順店舖網絡，集中資源提升店舖及線上的營運表現，並全面推進線上線下的整合，同時縮減整體支出。
此外，我們會致力提升產品組合，加強前線員工線上線下融合的培訓，以提升莎莎在營運的競爭力。

結語－積極重整旗鼓 投入新零售時代
疫情下，我們的日常生活經歷著大大小小的轉變，隨著更多顧客轉移至網上購物，零售模式亦出現新常態。我們預計零售
行業競爭將越趨白熱化，加速優勝劣汰的行業整合。為鞏固我們在行業的地位和發揮優勢，莎莎維持一貫的務實態度並 

展現強大韌性，多舉齊下執行嚴謹的成本和存貨控制以保留財務實力，同時策略性投放資源於線上業務，全面推進OMO的
發展，締造無縫貼心的全渠道購物體驗，推動業務達致可持續發展。

目前各國正積極在疫情中推動經濟復甦，營商環境將漸露曙光。憑藉集團在市場上穩固的根基和多年來累積的實力，我們
對整體業務經營環境改善時重上盈利之路充滿期待。作為高度重視企業社會責任的企業，莎莎一直將員工、顧客、業務 

夥伴及整個社區的健康及安全放在首位。我們會繼續嚴謹採取各地衛生部門建議的預防措施，在店舖及工作場所採取防疫
措施以保障員工及顧客安全，盡社會責任減低病毒在社區擴散之風險。

我謹此衷心感謝莎莎的每一位員工，在疫情下保持專業態度，緊守崗位為顧客提供貼心服務，與管理層攜手共渡時艱， 

守護大眾健康及為社會盡一分力。

未來，我們將繼續致力確保集團穩健營運及發展，帶領團隊勇往直前，在新零售轉型中茁壯成長，為股東創造更高價值。

郭少明博士，銀紫荊星章，太平紳士
主席及行政總裁
香港，2022年6月30日




