
 

 

 

莎莎公布 2022/23 年度全年业绩 

*  *  * 

香港特区同店销售升 26.6% 

通关前已转亏为盈 集团溢利达 5,820 万港元 

 

（2023年6月15日 – 香港）莎莎国际控股有限公司（「莎莎」 或 「集团」；股份代号：0178）公布截

至2023年3月31日止年度（「本财政年度」或「本财年」）之全年业绩。本财政年度，集团营业额上

升2.6%至3,500.5百万港元。 

 

本财政年度的上半年，新冠病毒疫情肆虐，冲击作为莎莎主要市场的港澳特区，中国内地市场表现

也受压，集团保留财务实力应对挑战。至第三季度，集团的成本管理及扩大利润率政策收效，录得

5.5百万港元溢利，是疫情爆发后首个季度录得盈利。随着第四季度社交距离措施逐步放宽，港澳特

区与中国内地重新通关，旅客重返此两个核心市场，销售大幅上升。本财年集团溢利为58.2百万港

元，较去年上半年亏损133.2百万港元，及去年全年亏损343.7百万港元相比，已大幅转亏为盈。于

2023 年 3 月 31 日，集团经营共186间零售店铺。港澳特区业务的增长势头持续，新财政年度首季截

至2023年6月11日，销售按年升51.2%。 

 

集团严格采取零基预算机制、成本中心集中化以加强成本效益和推动成本优化，以及在商讨续租时

争取合理租金，令本财政年度的运营成本效率显著改善。集团还采用了严格的品类管理机制，增加

独家品牌组合，淘汰较不受欢迎及没有利润的产品线，促使整个财政年度的毛利率持续改善，由本

财政年度第一季度的35.5%，持续提高至第四季度的43.5%。 

 

集团的每股基本盈利为 1.9 港仙（2022 年：每股基本亏损 11.1 港仙）。有鉴于集团经营的核心市场

刚从疫情困境走出来，根据集团按溢利派发股息的政策，以及实施负责任的风险管理，董事会不决

议派发本财政年度的末期股息（2022年：无）。 

 

业务回顾 

港澳特区市场为集团收入最大贡献地区。在香港特区，本财政年度期间，本地消费情绪逐步改善，

集团把握消费券的契机更新品牌和产品组合，并推出有效的主题促销活动，使香港特区同店销售额

于首三季度成功增长 15.7%。于截至 2023 年 3 月 31 日止第四季度，受惠于中国内地游客回流，集

团于香港特区的线下销售按年增长 55.6%，与截至 2022 年 12 月 31 日止的上一季度相比则增长

25.1%。与疫情前同期相比，营业额已恢复至 40%。 

 
集团锁定潮流产品类别，进一步加强整个财政年度的销售增长。首三季度，口罩、快速抗原测试包

等防疫用品是核心产品类别，随着社交距离措施放宽，此类产品的需求急剧下降，而化妆品、彩妆

和香水则需求若渴。 

 

至于澳门特区，在本财政年度集团的线下销售为636.4百万港元，按年下跌13.2%，同店销售下跌 

12.8%。自2022年12月放宽社交距离措施后，集团看到中国内地旅客迅速重返澳门特区，回流速度

与香港特区相比快得多。第四季度营业额按年增加70.5%，而与上一季度相比则增加93.8%，恢复至
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疫情前水平的约77%。 

 

中国内地旅客在香港及澳门特区的销售占比于第四季度为 41.1%，而疫情前则约为 70%。 

 

因应市场复苏 理顺店铺网络 

按照莎莎的零售网络策略，集团于本财政年度为 11 间位于香港特区人流畅旺的黄金旅游区店铺续租，

另有两间店铺结业。这些店铺续租将降低未来开设新店相关的初始资本支出和相关折旧支出。此外，

集团正在本地寻找合适规模的住宅区店铺，以及在香港特区核心旅游区物色客流量大的店铺，完善

集团现有的店铺网络，使其更具经济效益。本财政年度后，集团签署了三份新租约，其中两份位于

香港特区核心旅游区，新店铺将于新财政年度第一季度开业。 

 

莎莎于港澳特区的线上渗透率由疫情前的0.1%上升至本财政年度的8.9% 

透过自家渠道及第三方平台，集团于港澳特区的线上总销售按年上升 26.4%至 230.5 百万港元，占

集团线上总销售的 38.3%。集团的线上渗透率已迅速改善，由疫情前的 0.1%上升至本财政年度的

8.9%。消费者接纳新零售模式，带动集团于香港及澳门特区的线上销售继续快速增长。除了经营自

家渠道，集团亦有借助第三方平台，例如 HKTV Mall，以继续探索新零售模式。 

 

中国内地疫情阴霾消除 

中国内地方面，集团的店铺网络因首三个季度的检疫隔离措施总共损失了758个营业日。鉴于当时的

不明朗因素和客流量显著下滑，集团决定减少损失、保存现金流，为未来的复苏保留实力。按照此

策略，截至 2023 年 3 月 31 日，集团于中国内地的店铺总数已被理顺并减少 40 家至 37 家。受惠于

中国内地疫情阴霾消除，于第四季度，线下销售恢复至 61.5百万港元，较上一季度增长32.7%（按

当地货币计算），增长势头稍见复苏。总括而言，集团于本财政年度在中国内地的亏损减少 69.2% 

至 44.5百万港元。值得留意的是，集团下半年录得亏损仅0.9百万港元。 

 

东南亚的业务继续强劲反弹 

马来西亚方面，随着当地政府改变抗疫策略，并自2022年4月1日起放宽防疫措施，利好集团年内业

务表现。集团的业务继续强劲反弹，于本财政年度的营业额增长 64.9%，同时恢复至疫情前水平的 

85%。虽然集团现时经营70间店铺，较疫情前的81间店铺少，但于本财政年度的同店销售增长仍维

持在34.3%，表现不错。集团继续在东南亚投资和发展线上业务，该业务在本财政年度录得9.0%的

增长，占集团在东南亚总销售额的19.4%。 

 

展望及策略 

展望未来，随着区内的旅游业回复正常，集团核心市场的零售业预计会逐步复苏。然而，业界复苏

的速度、疫情期间消费者口味的转变，以及各个旅游目的地之间的竞争，将影响区内每个市场的复

苏进度。 

 

随着旅游业复苏，以及在核心市场港澳特区的业务有所增长，集团将致力于扩大店铺组合中游客区

店铺的占比、聘请前线员工以及产品类别的供应与管理，以满足需求。本财政年度后，集团签署了

共三份新租约，当中两份的铺位在游客区，令店铺组合增加至 82 间。此外，消费模式及行为于疫情

爆发后发生不少变化，集团将于下一个财政年度之下半年审视于亚洲市场的布局，尤其是在中国内

地的发展策略。 
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促进 OMO 发展 

集团的线上线下融合（OMO）策略虽然处于萌芽阶段，但已在推动集团的线上销售增长，集团期望

下一个财政年度能加快 OMO 发展。集团的专业美容顾问与客户之间的接触面已扩展至线上渠道，

集团正寻求加强顾客关系管理（CRM）方案和 CRM 基础设施，以便提供更个人化的全渠道购物体

验。为迎合区内直播发展趋势，以吸引年轻一代顾客，集团会继续寻求更多合作机会，以提高销售

盈利。 

 

中国内地市场仍然是集团长远策略的核心重点。疫情下的社交距离措施为市场带来的不明朗因素已

经消除，集团目前能够在正常情况下按照既定计划营运业务。为提升集团于中国内地的竞争力，集

团将专注于独家品牌，并通过投资丰富集团的产品种类。集团其中一个独特优势是其训练有素的专

业美容顾问团队，提供行业领先的服务。集团将利用该团队进一步加强其 CRM 计划并把握 OMO的

机会。 

 

集团主席及行政总裁郭少明博士，银紫荆星章，太平绅士总结：「集团一直在为内地与香港恢复通关

作准备，采取灵活的管理常规原则，包括延长店铺营业时间、更新产品组合、灵活调配前线人手及

存货，以满足旅客回归带来的上升需求。核心游客区客流量回升，令集团对日后的增长充满信心。

香港特区一直是中国内地游客的热门假日出游地点，而美容产品也是他们在港旅游购物的热门之选，

我们预计中国内地旅客的陆续回访，将对我们在香港特区的业绩产生正面影响。再者，内地游客回

归澳门特区的趋势更为明显，我们预计澳门特区市场最终能够全面复常。集团将继续改善内部架构

和风险管理机制，从而提升克服困难的能力，令集团更能掌控外部风险、把握机遇。」 

 

– 完 – 

 

 

 

 


