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I。 疫情對消費的影響 

II. 零售生態圈 

III.香港企業的應對 
 

 

提綱 



傳统的戦略性营销智慧 

 
戰略性考虑，執行及操控資源和营销活動是最關键的成功要素 

環境變化 

資源 
 
需求 
 
購買/消费行為 

機會 
 
限制 

戰略及商業模型 



消費意識及心態 逾两年半的疫情 

I. 疫情對消費的影響 

消費行為 

需求 



消費意識及心態 
 
 消費信心下降 

 應對「不確定」變化的消費——保守消費及應急消費觀 

 放緩消費升級、減少外出消費及產品更新換代 

 健康意識 

 「家」的觀念及對「家居、家庭生活」的新理解和期望 
 





需求 

 購買產品組合變化：食物及生活必需品上升 

 個人護理產品上升 家用紙品、消毒劑、衣物洗滌用品上升 儲物設
備上升 健身 寵物產品上升 

 對個人及關係戶的資源網絡的新要求及保證正常消費 

 對「新鮮度」要求高 

 更個性的信息及服務 

 更加注重消費場所的選擇 居家消費場景日益重要 

 對企業社會責任有新要求 
 





行為 
 
 囤貨成新常態 

 對數字化信息及服務：要求更差異化 

 居家消費場景：升級家居消費空間 

 消費場景/境的感知真實性（Perceived Authenticity）要求 

 品牌傳播：社交平台及朋友圈更重要，社交、互動及消費
者之間的傳播、視頻營銷影響力大幅上升 

 消費渠道：團購渠道社區購物中心的重要性上升（方便及
恢復最快的線下渠道） DTC更加重要 

 最能影響購買的決定因素：促銷/實惠，包裝、迅速供貨及
送貨及時間性 



綫下渠道使用率大幅减少 

数据来源： CTR（央视市场研究）  



Titre de la présentation 

数据来源： CTR（央视市场研究）  



Titre de la présentation 



不同類形的电商平台，影响購買行为的因素也不同 



驅動四大消費經濟領域發展 
 
A 團長經濟：食品、生活用品、
防疫醫護用品、家居用品等 

B宅家/懶人經濟：更加名正言順
的增長 

C 寵物經濟：寵物產品服務的生活
方式有關的產品及服務 

D 顏值經濟：為顏值消費添加新

動力：化妝品、室內健身、保健
品等 

  

 

寵物經濟 團長經濟 

顏值經濟 
宅家/懶
人經濟 



II. 零售生態圈 

媒体   营销科技   管理顧問                     及專業服務商 

线下零售 
- 無人值守店 
- 集合店 
- 品牌専赏店 
- 専業店 
- 瞒物中心 
- 百貨店 
- Pop~up 
- 倉儲會員店 
- 折扣店 
- 超市 
- 便利店 

线上零售 
-網络零售 
-电视直播 
-郵寄 
-直播/DTC 
-直销 
-視频营销 
-电話销售 

供應商生態圈 
生產  

顧客營销閉環 

+ 

賦能機構 



數字生態圈 

 社交電商、實體渠道、電商平台、媒體、專業服務商、供應商生態圈  

  => 

 目前，零售商的數字化集中於： 

  => 訂單-無縫結帳-定價-促銷-組貨優化-後台機器人 

 未能實現全價值鏈的數字化 

顆粒化、渠道碎化、 



以用户为中心，数字化重构线上、线下营销场
景 



香港企業的應對 
A 數字化的渠道戰略調整： 

-DTC渠道 

-數字化及B2B戰略 

-視頻營銷渠道 

-數字化消費場景 

-重新思考場景渠道+消費者+品牌的組合設計 

 B 商業模式變化 

- 資產升級和改造：例如明確對不同營銷組合及渠道的投資 

- 採購及建立戰略聯盟 

- 大數據利用能力及洞察力（eg 新產品及服務的開發） 

- 賦能能力 

- 前線員工新的銷售及服務能力-例如提升建議式銷售技巧 

- 新的管理能力、激勵制度（Incentives）及敏捷度 

I-對企業社會責任及幸福感的承諾 



Question & Answer 



Merci pour votre attention. 

À vos questions ! 

 

Retrouvez-nous sur notre stand emlyon, 
un conseiller en formation est à votre disposition. 

msinfo@em-lyon.com 


