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  以香港作以香港作以香港作以香港作「「「「實驗市場實驗市場實驗市場實驗市場」」」」進軍國際進軍國際進軍國際進軍國際2006年10月1日  香港是個彈丸之地，相應消費市場亦較小，但卻是不少國際知名品牌的主戰場。以消費性影音產品為例，各大品牌每年度的最新型號，定能在香港找到，相對企業而言，香港是個極富挑戰性和競爭性的市場；亦因為如此，對於欲進軍國際市場的國內企業來說，香港就是一個最佳的「試驗場」，從消費者的消費模式到產品推廣與銷售，都與國際市場接軌。業界指出，要進佔香港市場，市場推廣和公關策略均是重要元素。 香港是走向國際市場的香港是走向國際市場的香港是走向國際市場的香港是走向國際市場的「「「「窗口窗口窗口窗口」」」」     就曾有國內企業指出，香港消費者的消費層次高，對區內鄰近市場的影響力大，通過這個國際橋樑，是走向國際市場的「窗口」。  曾協助多個國內品牌在香港開拓市場的安柏市場策劃公司，其經理馬建邦表示，近年確有不少國內企業希望進軍香港市場，該公司亦不時接到查詢電郵或電話。國內客戶進入本港市場的目的，一般都希望藉著開拓香港市場，取得國際市場的營銷經驗，因為他們相信，香港市場充斥著很多外國知名產品，在此地一役，就如與全球品牌作戰，增加正式進軍外地市場的信心和勝算。  馬建邦分析，香港市場是亞太區內重要的戰線，從科技產品、時裝潮流到餐飲服務，都達到世界級水平，是區內消費市場的重要參考指標，產品如能成功在香港營運，就如取得一張潮流、品質和服務達標的「認證」，對於企業繼續進運區內或歐美等市場極有幫助。  他舉例說，過去就曾替一國內手機品牌開拓本港市場，但其最終目標其實是印度市場，但客戶認為，在前赴印度之前，要先到香港「實習」，因為香港既國際化，可學習到很多國際營商的慣例和行事方法，又能體驗中小企業，如何在外國跨國企業林立或大品牌的競爭下生存，取得市場優勢。  另一方面，香港是華人社會，具國際視野的同時，亦保存一定的中國傳統，在溝通和管理上較容易掌握，這對資源短缺的中小企而言，可說是一舉兩得--既能吸取經驗，又拓展了市場。  他指出，香港消費者的要求其實也達到世界級水平，產品能在品質、服務等方面獲得香港消費者的認同實在不易。尤其國內的產品，需有一套完善的本地化策略才能取勝。  他以聯想個人電腦數年前進軍香港市場為例，指出當時聯想雖挾著國內知名品牌之勢來港，但在面對當時美國業內巨人IBM和HP的競爭，亦佔不了多少優勢。加上香港消費者傳統上對歐美科技產品較具信心，令國內品牌在開拓本港市場時有一定阻力。聯想當時就採取了折扣價格策略，並在市場推廣方面下了一番工夫，除成功進駐本港各大電器連鎖店和電腦專門店等銷售渠道外，亦大量聘用市場推廣員，並給予推廣員較市場優厚的佣金報酬，結果成功開拓香港市場，亦在本港建立了品牌知名度。 不求即時回報考慮長遠利益不求即時回報考慮長遠利益不求即時回報考慮長遠利益不求即時回報考慮長遠利益     但馬強調，建立品牌知名度需時，亦要配合強大的本地隊伍，確切執行在市場推廣方面的各項活動和需要，才會有成果。但在建立品牌期間，並不代表有豐厚利潤。在他的經驗中，就常碰到一些國內中小企，因缺乏耐心，經過一段短時間的資源投放和推廣，仍未獲得回報，隨即撒出香港市場的例子。他認為，這極為可惜，企業如能認清開拓本港市場之道，仍有成功的機會，一旦在本港市場站穩陣腳，慣性以香港消費者的服務標準為準則，對於外國進口商而言，是一個信心和市場價值的指標。  事實上，過去曾有不少國內的餐飲業者曾進軍香港市場，他們感到香港市場營運成本高、市場狹小，就盈利能力而言，國內市場更佳。但這些業者仍願意投資於香港市場，原因是看準這裡具有 「示範」作用，方便日後進軍海外市場。當中來自內蒙的火窩店「小肥羊」、以上海菜為主打的「王家沙」和來自四川的「譚魚頭」，都曾在本港掀起一陣熱潮，其中更有部分已在海外開設了分店。  值得一提的是，無論對於海外或國內市場，香港市場都具有展示作用，在國外眾多的華人社
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群，對能已在香港建立據點的服務或產品，具有一定信心，有助開拓海外業務；對於國內消費者來說，香港品牌更是品質的保證。  馬氏認為，只要國內中小企能有全盤的投資計劃，掌握開拓香港市場的技巧，耐心地在本港建立起品牌知名度，取得本地消費者的信心，仍可成功開拓香港市場並獲取利潤。 爭取本地消費者信心要訣爭取本地消費者信心要訣爭取本地消費者信心要訣爭取本地消費者信心要訣     歸納業內人士的意見，要成功取得香港消費者的信心，有以下幾點： 
� 市場推廣本地化：香港消費者對產品或服務的要求，與國內消費者不同，大致與外國接軌。  
� 包裝需符合港人口味：以內蒙的「蒙牛」牛奶為例，自進軍香港市場以來，除努力開拓超市等銷售渠道，亦致力在包裝設計上迎合港人口味，現已在超市的貨架上佔有一席之地。  
� 開始階段採折扣的價格策略：如前所述，聯想電腦以價格先打開市場，打動消費者購買，驗證產品品質。  
� 加強售後服務：香港消費者特別重視售後服務，尤其對於資訊、科技等產品，如能在售後服務取得其歡心，加上折扣的價格策略，就較容易建立品牌知名度和認受性。  
� 嚴控產品品質：只有真正滿足顧客要求的產品，才能爭取消費者，從而建立口碑，這在香港市場很重要。這將影響分銷渠道能否順利建立，對盈利亦有影響。  
� 選定目標市場：這對中小企尤為重要，因為中小企資源有限，此舉讓產品作針對性的推廣和銷售，在成本控制和市場監控方面都有優勢。  
� 重視公關活動：公關活動包括各項贊助、品牌間的聯合推廣及傳媒關係，這在香港建立品牌尤為重要。  對於對香港市場認識不深的國內中小企而言，掌握開拓香港市場致勝之道不容易，即使抓到了重點，也需要熟悉市場的人員運作。企業大可借助香港為數不少的市場策劃或公關服務機構的協助。 市場策劃服務面面觀市場策劃服務面面觀市場策劃服務面面觀市場策劃服務面面觀 現時香港的市場策劃服務大致分為三個層面： 
� 前線銷售人員或銷售渠道：部分市場策劃公司，會替客戶組織前線推廣人員，並規劃展銷場地。近年香港十分流行小型展銷會，多由推廣機構籌辦，以主題形式在香港各大小商場作巡迴推介，例如食品、保健產品、婚禮服務等，亦有大型的購物嘉年華式的展銷會，這些場合結合了產品推廣和銷售的功能，直接與消費者接觸，可算是建立品牌知名度的渠道，關鍵是擁有優質並訓練有素的推廣員；而市場策劃機構會有較多展銷會的資訊，在市場操作層面上較有優勢。  
� 公關活動籌劃：以軟性的宣傳推廣手法與客戶溝通，是香港近年流行的市場推廣手法。例如兩間不同機構合作宣傳、贊助與品牌形象相配的體育活動或其他活動。此舉的好處是機構之間均可減省成本，且可免卻昂貴的媒體廣告投放，並可針對性地向目標客群傳遞產品或品牌訊息，令市場推廣方面的花費更具效益。同時，品牌要在香港建立基地，媒體關係很重要，公關公司或市場推廣機構都有提供這類服務。  
� 公關廣告投放：o由傳統廣告公司或公關服務公司提供，主力傳統的媒體廣告投放，由於廣告公司與媒體之間建立了良好關係，加上集體購買廣告時段較相宜，通常透過廣告公司作媒體投放，較親身向媒體接洽，可取得較相宜的價錢。  制訂適當預算測試市場制訂適當預算測試市場制訂適當預算測試市場制訂適當預算測試市場 別以為涉及市場推廣是大企業的專利，只要策略得宜，中小企亦可負擔。AQ公關服務執行董事李鈺涵指出，客戶在開拓市場時，只要了解目標客群的特質和需要，然後針對性地投入合適的活動，亦可收一定的宣傳之效，中小企亦未必一定仿效大企業選用知名藝人作代言人的做法，以控制成本。  她指出，市場推廣預算其實是豐儉由人，大小均可。最重要是達到成本效益。尤其中小企在剛起步時，可能以2至3萬港元的預算作為開始，先測試市場反應，再重點投入相對應的活動，可能更省錢有效。  現時，收費在2至3萬元之間的公關服務，大致包括： 
� 傳媒專訪  
� 針對客群與其他產品或品牌的聯合推廣，例如中成藥較多以健康講座形式與客群溝通。  
� 小量的媒體廣告投放(不包括廣告費)  這都是取基本的公關服務，對於初探市場的階段已經足夠。 

Page 2 of 4以香港作「實驗市場」進軍國際 (貿發網 tdctrade.com) (tdctrade.com)

5/9/2007http://hkbiz.tdctrade.com/oct2006.htm



李認為，中小企針對性地進行市場推廣，以刺激銷售為主，是可行的方法。不過她要提醒客 戶，花了1,000萬元不代表可即時賺取1,000萬元，品牌建立需要時間和口碑。以香港的中醫藥市場為例，以「口碑」為最有效的推廣方法，所以要提供最好的服務，廣告用詞不能太誇張。 她說，香港是個成熟的市場，最重要是先建立銷售點，公關負責特定宣傳，與傳媒建立良好關係更重要。企業進軍香港市場，要多與媒體和消費者作出溝通。宣傳須與品牌形象或產品特質扯上關係，且要找到重點，針對性地作宣傳。避免浪費宣傳接觸面。 她建議中小企可以互聯網作為推廣宣傳的途徑，成本較低且能與消費者建立直接的關係，了解客戶的需要，亦是銷售渠道之一。藉此更可建立客戶資料庫，有助日後發展更多迎合消費者需要的產品，增加市場把握。 香港的公關服務，由於競爭激烈，故服務收費較有競爭力，簡單的新聞發佈會約5,000元，公關公司會負責邀請傳媒及發出新聞稿，一般公關活動服務收費約4至5萬元，視乎規模和設施要求等。上述價格未包括其他實際開支，若整體計算約需10至15萬元。(以上收費視符不同規模和工作範圍而定，只供參考) 李鈺涵指出，公關公司客戶多，經常就不同客戶的需要，而撮合雙方合作作推廣，如該公司就曾替日產汽車和香港美麗華酒店撮合，合作在酒店內辦車展，汽車公司亦損出一輛汽車予酒店作為抽獎禮物，酒店則提供免費場地，各取所需，又能各自取得合適的宣傳效果。雙方的推廣成本亦因此而大為降低。 要成功進入一個市場，理論上分為操作性層面和策略性層面，上述提及的可算是操作性層面的範疇，但在此層面上，該有一個更高層次的策略性市場營銷管理的層面，這甚至涉及整體市場進入的決策性過程，針對更大型和更長遠的投資大計，這一方面，本刊下期將會介紹香港的管理顧問服務，如何協助閣下「走出去」。  下圖為策略性市場營銷的管理過程，如果未有把握自行操作，可要請教管理顧問了。 策略性市場營銷管理過程策略性市場營銷管理過程策略性市場營銷管理過程策略性市場營銷管理過程（（（（Strategic Marketing Management ProcessStrategic Marketing Management ProcessStrategic Marketing Management ProcessStrategic Marketing Management Process）））） 

  附文：台灣品牌也藉香港「走出去」 台灣手機品牌Mio，以產銷高階的PDA電話為主，近年亦開始進軍香港市場。除了在香港尋求分銷合作夥伴外，也由台灣總公司在港直接聘用公關公司，代為籌劃及執行公關活動。  該公司公關室發言人黃婷溶認為，香港是個特別的市場，以人口論市場不大，但勝在地理位置優越，引來不少來自世界各地的流動人口，對品牌推廣很有幫助。尤其針對中國大陸和東
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南亞市場。事實上，香港的品牌發展，在區內起著指標性作用，故公司決定先在香港建立起品牌。  在香港開展市場，由於人生路不熟，抓著「盲公竹」最實在。於是聘用了香港的公關公司。黃婷溶指出，品牌在亞洲其他地區也有聘用當地的公關服務，但以香港的公關人員最積極，由於香港媒體競爭激烈，香港公關人員經常想出很多新鮮的意念，協助宣傳推廣。以該公司為例，開拓香港市場的目的，是為了建立品牌知名度，手機消費者的品牌忠誠度不高，故媒體關係和引人注意的「賣點」都很重要，香港公關服務在這方面就明顯較其他地方優勝。  Mio的媒體投放預算不多，主要是針對性活動為主。其產品價位較高，平均在5,000至6,000港元之間，因此多數針對較成熟的商務客群，例如聯同高爾夫球場合作推廣、相互給予優惠，而公司高層亦會按時前赴香港與媒體接觸，建立良好關係。 
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