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集團實現增收增利，加速佈局多業態全渠道 

加大新業態新渠道投入，未來業績有望重回高速增長軌道 

 
 

財務摘要 

(除另有標示外，均以人民幣百萬元呈列) 

(未經審核) 

截至十二月三十一日止十二個月 

二零二零年 二零一九年 增長率 

收入 95,486 95,357 +0.1% 

毛利 24,343 25,731 -5.4% 

經營溢利 4,664 4,890 -4.6% 

期內溢利 3,046 3,045 +0.0% 

公司權益股東應佔溢利 2,872 2,834 +1.3% 

每股盈利 

- 基本及攤薄 
人民幣 0.30元 人民幣 0.30元  

  

業務摘要 

 阿里控股高鑫零售集團，林小海獲委任集團執行董事、大潤發首席執行官。 

 本集團財政年度結算日由十二月三十一日變更為三月三十一日。 

 截至二零二零年十二月三十一日，集團在全國共有484家綜合性大賣場、六家中型超市、24家小

型超市，開啟多業態、全渠道發展元年。 

 線上店日均訂單量（“DOPS”）破千。 

 加速佈局社區團購業務，利用集團既有優勢，打造差異化社區團購業務模式。 

 受疫情影響，集團上半年收穫超預期表現。但由於下半年疫情反復，以及社區團購野蠻生長帶來

激烈競爭等諸多不可控因素，造成集團下半年表現不及預期。 

 

 (二零二一年一月三十一日，香港訊) 高鑫零售有限公司 (「高鑫零售」或「集團」；香港聯交

所股份代號：6808) 今日公佈截至二零二零年十二月三十一日止十二個月之中期業績。回顧期

內，集團收入達人民幣954.86億元，增長0.1%。同店銷售增長（按除去家電之貨品銷售計算）為

1.0%。 
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截至二零二零年十二月三十一日止，由於疫情造成商店街租金收入下降，以及渠道組合、商品結

構改變，毛利按年下降13.88億元至人民幣243.43億元。經營溢利下降2.26億元至人民幣46.64億

元，降幅為4.6%。雖然受到商店街租金收入下滑以及更加激烈的行業競爭，集團仍可以實現期內

溢利增加至人民幣30.46億元。 

 

 

高鑫零售董事長兼首席執行官黄明端先生表示：「不尋常的二零二零年已經落下帷幕。上半年，由於

疫情原因，零售業者紛紛提速加碼投入線上業務。很幸運的，我們二零一八年就開始進行門店數字化

改造，轉型新零售。下半年，由於市場逐步開放，消費恢復常態，實體大賣場也面臨更激烈的競爭。

對高鑫零售而言，我們也無法獨善其身。雖然集團下半年的表現受到諸多突發的、不可控因素的影響

沒有達到預期。但我們也看到，面臨新零售物種的野蠻生長以及後疫情時期的各種不確定因素，集團

相較同業，仍表現出很強的韌性和應對能力。我們相信，燒錢模式可以燒出顧客的數量，但絕對燒不

出顧客的黏性。這也讓我們更加明晰未來的發展策略，並滿懷信心地堅持走正確的道路。」 

 
 

B2C業務受疫情推動，快速發展 

 

新冠肺炎疫情的爆發，使線上消費心智加速養成，集團 B2C店日均單量持續增長。從二零二零年五

月開始，線上店日均單量已逾 1,000單。二零二零年下半年，一線城市的平均店日均單量破 2,000

單，低線級城市的平均店日均單量也已接近 1,000單。雙十一當日的店日均單量更是首次突破 2,900

單，創造了新的集團紀錄。二零二零年全年 B2C業績較去年同期增長超 80%，B2C總單量較去年同

期增長超 60%。 

 

二零二零年下半年，B2C客單價較上半年明顯回落，但較去年同期仍增長了 5.7%，去稅淨額達到人

民幣 66元。生鮮及日配類業績佔比逾 53%，快消品的業績佔比逾 45%，非食品業績佔比近 2%。 

 

截至本新聞稿日止，B2C的用戶數超過 6,900萬，活躍用戶數超過 1,650萬。 

 
 

孵化新業務 

 

- 中型超市模式已基本成形 - 

 

截至二零二零年十二月三十一日，本集團已開六家「中潤發」。現有「中潤發」的門店經營面積約

為 3,000平方米至 5,000平方米，商品數約 15,000個。生鮮及日配的業績佔比約 57%，快消品的業

績佔比約 38%，非食品的業績佔比約 5%。 
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每個「中潤發」可以根據商圈的不同、顧客定位的差異，打造不同的、適合本商圈顧客的商品入

選。憑藉集團強大的供應鏈優勢以及足夠多的商品，加之更為精簡的門店團隊，使得「中潤發」可

以獲得比較合理的毛利率水平及費用率水平。「中潤發」的業務模式已經基本成形。 

 

二零二一年，「中潤發」將迎來規模化擴張。「中潤發」將重點佈局二、三線城市，透過核心品類

建設，打造更貼近年輕消費群體的生鮮超市。 

 

- 繼續優化改良小店模式 -  

 

截至二零二零年十二月三十一日，集團已開 24家小潤發，其中 20家位於江蘇省南通市，四家位於

江蘇省泰州市。小潤發的經營面積約 200平方米至 500平方米。生鮮及日配的業績佔比非常高，為

75%左右。門店六成的業績來自蔬果、水產、畜肉類。 

 

鑒於生鮮品類的高佔比，小潤發也在不斷完善產地直採，推出季節性大單品以及本地特色單品，打造

「品項齊全、價格親民」商品入選。同時，共用大賣場的快消品商品池，根據門店面積大小、客層定

位不同設計不同陳列模板及商品入選，為未來的快速展店打好基礎。  

 

- 社區團購業務好開端，好未來 - 

 

社區團購業務在二零二零年開了一個好頭。 

 

截至二零二零年十二月三十一日，集團與菜鳥驛站合作的社區團購業務已在逾 36個城市，100多家

門店開始合作，活躍站點數已近 8,000個。集團自己開發的站點也已在 125個城市落地，逾 220家

門店上線了社區團購業務。同時，集團也積極號召員工成為社區團購的團長，他們是集團獨有的團長

資源，有着天然的高黏性。 

 

社區團購不僅有自己專有的爆款商品，同時也共享大賣場的供應鏈資源和商品池。其非標生鮮產品貢

獻了約 33.5%的業績，快消品貢獻了約 64.7%的業績。 

 
 

試點「倉店」模式，一城一倉，服務全渠道 

 

考慮到實體門店的非食品受到線上的衝擊，集團啟動了部分門店改造成「倉店」模式的項目。 

 

試點門店非食品的經營面積被縮小，倉庫面積大幅增加。改造後的「倉店」，其存貨不僅要滿足門店

自身的需求，同時也要服務同城的半日達、社區團購及 B2B業務。 

 

此番改造，等同於每個城市有了各自的城市倉。物流成本大幅降低，商品效率大大提高，同時顧客的

消費體驗亦可獲大幅提升。 
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黄明端先生總結道：「二零二零年對於高鑫零售而言，是轉型的一年，是集團多業態、全渠道發

展的模式打造年。二零二零年也是里程碑式的一年。未來是互聯網時代和新零售時代。阿里成為

高鑫集團控股股東，必定為高鑫注入新的活力與動力，並帶領高鑫再創高峰，再創輝煌。展望未

来，二零二一年將是投入的一年，是新業務模式的啟動元年。雖然新業務的投入成本短期會影響

我們的盈利水平，但這個影響完全是意料之內的、有限的，也是值得的。我們相信，現在的投入

是為了將來更好更快的成長。我們期望，兩年之內年集團業績將重回高速增長軌道。」 

 

– 完 – 

 
 

 
關於高鑫零售有限公司   

高鑫零售是擁有大賣場及高增長電商業務的中國領先零售商。集團以「大潤發」、「中潤發」、「小

潤發」品牌經營大賣場、中型超市及小型超市業務。截至二零二零年十二月三十一日止，集團在全國

29個省市自治區內 232個城市共擁有 484家大賣場、六家中型超市、24家小型超市，總建築面積約

為 1,307萬平方米。 

 

於二零二零年十月十九日，淘寶中國有限公司（「淘寶中國」）宣布完成收購吉鑫控股有限公司

（「吉鑫」）已發行股份的70.94%權益。吉鑫持有高鑫零售有限公司（「集團」）已發行股本的

51%，成為本集團最終控股股東。雙方將融合線上及線下的專業能力，共同探索中國零售行業的新零

售發展機遇。 

 

高鑫零售將以「大中小業態齊頭並進、線上線下融合、多業態全渠道發展」為主要發展策略，成為實

體零售數字化轉型的領先者及新零售標杆。 

 
 
 

 

新聞垂詢： 

縱橫財經公關顧問有限公司 

吳慧怡 +852 2864 4831        

顏敬濠  +852 2114 4318   

何芷晴  +852 2114 4911   

sprg_sunart@sprg.com.hk 


