


 

 
    

生產生產生產生產力力力力 

對生產力進行投資看來是香港製造商慣常採用的增值方法。受訪製造商中，每 4 名便有 3 名表示在過去 5 年曾

經提升產能。他們採用的方法包括使用產能較高的機器/系統(57%)、將部分或全部生產自動化(52%)，以及使

用較節能的機器/系統(36%)。 

受訪者指出，投資機器及系統的回報直接明顯，易於衡量，而離岸生產則要面對不明朗因素及挑戰。受訪製造商

又表示，近年來，香港政府以協助產業升級轉型的形式為業界提供更多支援。事實上，「再工業化」是香港政府

為推動經濟增長提出的其中一個政策方針。 

 



 

  

 
 

過去 5 年曾經提升產能的製造商，於該 5 年所花的投資金額中位數為 100 萬港元。60%受訪製造商表示計劃在

未來 5 年增加投資金額，或是把金額維持於與過去 5 年相近的水平。9%表示會減少投資。 

 

 



 

  
    

設計能設計能設計能設計能力力力力 

關於設計能力方面，售買最終製成品的受訪者中，53%表示他們負責產品的設計，包括由員工負責或是外判。

主要行業當中，貴重珠寶/首飾業(71%)、燈飾業(63%)及電子產品業(59%)有較高比例的受訪者表示自行負責

產品設計。部分受訪者坦言，設計只能提升產品在視覺上的吸引力，現時已不再足夠，因為競爭對手很容易便能

抄襲。所以，近年產品設計的焦點已轉移到如何在功能或技術層面上改善。 

 



 

品牌發品牌發品牌發品牌發展展展展 

和產品設計相比，發展一個品牌需要更多的長期投資及一定的專業技能，故參與品牌發展的受訪者比率難免較低。

根據調查結果，參與品牌發展的受訪者只有 39%，當中食品及飲品業(75%)、燈飾業(52%)及電子產品業(52%)

有較高比例的受訪者參與品牌發展。 

 
這些品牌大部分都是自家發展的品牌(82%)，其次是非獨家代理(41%)及獨家代理(36%)。部分受訪者認為，

透過與著名品牌(特別是由現有原件製造(OEM)或原創設計(ODM)海外客戶擁有的品牌)訂立代理安排的方式發

展品牌，是一個好的選擇。在很多情況下，這些品牌擁有人一方面專注於本身地區的市場，例如美國或歐洲，另

一方面亦不抗拒和香港公司合作，藉此在亞洲發展品牌。對於香港出口商而言，這是一個雙贏局面，因為透過與

著名品牌訂立代理安排的方式發展品牌，是升級增值的有效方法。相比從零開始發展品牌，這種方式所需的資源

投入要少得多。 

 



 

在參與品牌發展的受訪者當中，5 年所花的投資金額中位數約為 500,000 港元。53%受訪者表示計劃在未來 5

年增加投資金額，或是把金額維持於與過去 5 年相近的水平。12%表示會減少投資。 

 

 
 


