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一，海南奢侈品市场将迎来强劲增长
2020年6月，中国政府宣布将把海南岛打造成
为全球最大的自由贸易港。总体方案包括优化
税收政策安排，降低企业和个人所得税、实施
更加便利的免签入境措施、扩大免税商品种类，
放宽离岛游客免税购物额度至每年每人10万元
人民币，游客离岛半年内可以线上补购免税商
品。另外，从2025年开始，海南全岛将成为免
税区，品牌方也就无需再与免税运营方合作了。

中国民航局的数据显示，2020年中国国际航线
旅客运输量同比下降近九成。麦肯锡分析认为，

最快也要到2023/2024年才能恢复到新冠疫情
前的水平。因此，海南就成为中国人购买免税
奢侈品的理想之地。

尽管疫情还未完全过去，中国游客仍蜂拥而
至，岛内免税消费额从2019年的21亿美元增至
2020年的43亿美元，翻了一番。根据省会海口
市的海关统计数据，2021年很可能又将创下纪
录。 “五一”劳动节期间，岛内免税销售额同比
增长248%。海南省政府预计全年将超过90
亿美元。

图1

即使出境游重启，仍有计划重返海南购买免税商品的受访者比例

资料来源：麦肯锡海南免税购物者调查，总人数=552人，2021年6月

图1 游客有意重返海南购物。
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即便中国恢复出境游，海南也很可能在分流奢
侈品消费方面扮演越来越重要的角色。事实上，
麦肯锡2021年6月对552位海南免税购物者的
调查显示，超过60%的受访者称即使出境游重
启，他们依然会回到海南购买免税商品。此外，
有高达95%的受访者已经利用了离岛半年可以
线上补购的新规，或是准备这么做。在有意重
返海南的受访者当中，超过40%的人表示将会
增加支出，计划减少支出的只有12%。

海南省政府的“十四五” 规划预测，海南免税市
场规模将在2020至2025年间增长10倍，达到
465亿美元，成为全球最大的旅游零售地之一。
这一惊人的增长归因于：

	— 政策利好：中央政府和地方政府将继续出台
一系列支持政策，如发放更多免税牌照、提
高免税额度至世界领先的每人10万元人民
币、完善离岛补购方案等，把海南打造成为
具有全球竞争力的免税和奢侈品购物胜地。

计划离岛补购的意愿，% 

资料来源：麦肯锡海南免税购物者调查，总人数=552人，2021年6月

图2 几乎所有游客都已经或准备进行离岛补购。

60%

35%

Lorem ipsum

5%不确定/不知道这种方式

已经或计划使用免税额度
进行离岛补购

想进行离岛补购，但不知道
如何操作/不清楚便捷方式

图2

几乎所有游客都已经或准备进行离岛补购
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	— 投资加码：新的免税运营商和生态圈的平
台公司（如阿里巴巴和京东）正纷纷进入免
税市场，开发商计划在未来4年将免税商城
的营业面积扩容一倍，各大品牌也在加大营
销力度，通过社交媒体和全渠道活动助推
业务增长。

	— 价格优势：海南与海外同类免税零售渠道
的价格差距正在收窄，正价商品要比国内价
格低20%~30%，越来越明显的价格优势
将进一步刺激需求。

尽管美妆类商品一直是海南免税市场的主力
军，占到2020年海南免税销售额的近一半，但
随着消费者需求的多样化，其他奢侈品品类也
将迎来越来越多的机会。例如，在美妆品消费
者中，虽然只有约15%的人在最近一次旅行时
购买过时尚类商品，但有接近1/3的受访者有意
在下次购买。

二，奢侈品牌面临的长期风险
目前，海南免税店绝大多数品牌采取的是批发
模式，即由免税运营商（DFO）负责经营多个
品牌和单一品牌店，对库存、定价和员工有着

极强的控制力。这种模式对价格敏感、交易量
大的买家极为有效，在拉动销量方面十分成功。
但从长期来看，此模式会给奢侈品牌带来重大
风险，具体包括：

	— 损害品牌形象：免税运营商主导的模式主张
以高折扣实现高销量，价格和折扣因此成为
消费者购买商品时的首要考虑因素。这种做
法忽视了品牌建设，也难以为消费者提供差
异化的奢侈品购物体验。

	— 侵蚀利润空间：由于不掌握定价权，加之免
税运营商并不致力于和国内市场价格保持

一致，所以奢侈品牌的国内业务或将遭到蚕
食。从长远看，整个中国市场的品牌利润也
会受到影响。

	— 难以触及客户：免税运营商负责店面运营，
并推行免税店会员制，品牌方很难建立新的
客户关系、掌握客户在海南的消费行为，或当
客户离岛后进行跟踪营销。

为了应对以上挑战，一些奢侈品牌主动限制在
海南的布局，有些甚至完全不进入海南免税市
场。然而，随着海南的快速发展，其在中国奢侈

计划在下次海南旅行时增加或减少支出的受访者比例

资料来源：麦肯锡海南免税购物者调查，总人数=552人，2021年6月

图3 海南购物者计划在重返海南时增加免税购物支出。
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海南购物者计划在重返海南时增加免税购物支出
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品市场所占份额将越来越大，到2025年还将成
为一个完全免税的自贸岛，奢侈品牌应针对海
南制定专门的市场进入、运营和扩张等战略。

三，五大制胜行动
目前在海南，奢侈品牌还没有形成清晰的成功
模式。如果品牌方想要在此地实现长期的可持
续增长，应考虑采取五大行动：

1.	 制定差异化的零售运营模式：根据品牌方
和免税运营商的议价能力对比，可分为两种
情况：

•	 如果是实力雄厚的免税运营商，品牌方应
巧妙地寻求双赢机会，以提升品牌的控制
力，比如由品牌方派遣免税店经理，这样
既能提高销售效率，又能加强对门店员工
的品牌培训。

•	 如果是新进入市场且缺乏规模和选址优
势的免税运营商，可制定由品牌方主导的
运营模式，以便获取对定价、销售、员工、
共享供应链、需求计划和数据运营强有力
的控制。

2.	确保中国市场客户的体验一致：为海南和国
内消费者提供相同的会员忠诚度计划、客户
数据平台（CDP）和数据分析团队，这样在
游客离开海南后就能对其进行重新定位，反
之亦然。要实现这一点，需要各大品牌从根
本上重新思考国内和旅游零售的机构设置
及合作模式。 

3.	建立一系列的战略合作伙伴关系：为了在市
场上获得关键的准入资格和能力，应重视
以下两点：

•	 探索与平台公司线上合作的机会，例如送
货上门，以及为免税额度尚有富余的游客
提供离岛补购方案。由于操作不方便、配
送时间长，受访购物者中只有5%会在免
税店选择送货上门服务，30%的受访者愿
意离岛后补购，但不了解如何便利地补购。

•	 	根据不同的政策考虑和目的，与中央、海
南省、市级所有关键政策制定者保持良好
关系。

4.	为开设直营免税店打好基础：从2025年开
始，品牌方无需再与免税运营商合作，就可
直接在海南开设免税店。为了给直营店做好
准备，品牌方需要逐步培养团队和相关能力，
如品牌所有的供应链战略和监督机制、房地
产开发、政府关系、当地销售和定价能力，以
及成立专门的海南人才发展部门。

5.	保持海南品牌建设的敏捷运营：采用阶段
性投资模式，即只有前一个阶段取得成效，
才可以启动新的投资。这样品牌方可以在快
速变化的海南市场获得必要的灵活性。

海南政府高度重视目前的出境游限制和中国奢
侈品消费者的购物需求，力争把海南打造成为
全球免税购物中心。可以想见，奢侈品牌将迎
来大好机遇。在当前的运营模式下，品牌方需要
在提高销量和保护品牌形象之间权衡取舍。只
有创造出一种新模式，为游客打造差异化的奢
侈品购物体验，形成对消费者的长远吸引力，品
牌方才能成为新“战场”赢家。
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