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个性定制日渐常态化
随着中国消费者收入、生活质量的不断提高，越

来越多的消费者在经历过LOGO崇拜之后，开始追求

更高个性化的享受。小众的设计师品牌和拥有定制化

服务的品牌开始受到追捧。但在时尚界，高定因为不

菲的定价和过于“阳春白雪”，始终声量不大。特别是

过去几年中，大众消费抬头，奢侈消费退潮，高定市场

曾一度沉寂。

但近两年来，平价品牌也开始走向定制化道路，

如日本快时尚品牌优衣库，曾试水半定制化服务，除

日本本土外，在美国推出了半定制化服务。据了解，优

衣库提供超过800种不同的颜色和款式供消费者进行

选择，定制的服装将在3-7个工作日内送达到消费者

手中。值得注意的是，此项定制服务的价格约为200

元，与普通衬衫款式价格相当。消费者可以根据自己

的喜好、尺寸对半成品的服装进行调整设计，由于测

试效果良好，优衣库打算在全球推广该业务。不过，目

前在这项服务的推广计划中暂未包含中国市场。

而另一快时尚品牌H&M也在欧洲市场推出了个

性化的定制服务，除了基础的服装裁剪修改外，H&M

还提供图案供消费者挑选，消费者可以将自己喜欢的

图片印在基础款的衣服上。

业内专家认为，未来这些基础的半定制服务会逐

渐进入中国，但由于中国市场消费能力强，品牌方需

要做足准备，在更多国家和地区做大量测试后，才会

在中国市场开通定制业务。现阶段，以商家决定审美

的时代已经成为过去式，在竞争越来越多元化的今

天，快时尚品牌需要做出相应的改变以适应个性化与

定制化的消费习惯。

男装市场空间大
相比传统的大趋势的服装定制，男装定制市场似

乎拥有更多发展空间。伴随着消费升级，越来越成熟

和理性的消费理念使消费者愿意为品质买单，朋友圈

甚至也出现了越来越多关于男装定制的广告。

根据此前波士顿咨询和阿里巴巴共同推出的《中

国消费新趋势：三大动力塑造中国消费新客群》报告

中显示，无论是线上还是线下，男性消费者都大量增

加，消费额度逐渐向女性靠拢，无论是自己购物还是

帮家中购买，男性消费者每年线上的开支甚至已经高

于女性。报告显示，73%的一线城市男性消费者认为，

个人仪表对求职和约会至关重要。

在此背景下，不少男装针对中国开启了定制化之

路。此前，意大利男装CANALI联合京东试水高定。据

了解，CANALI高级定制西服套装根据面料级别不

同，分为基础级、精英级、奢华级，价格分别为2.98万

元、3.98万元、4.98万元。用户需要至少提前3个工作日

拨打高级定制“京尊卡”指定门店电话预约量体服务。

之后可以到指定线下店面挑选心仪面料，沟通着装需

求，享受一系列高级定制化服务。为凸显定制产品独

特性，用户的姓名将会被绣在商标上。产品的定制周

期约为6-8周，用户可以二次到店试衣。

高定产业需放下身段
汉帛国际集团总裁高敏接受北京商报记者采访

时曾表示，高定是整个时尚产业中不可或缺的一部

分，它存在一定客群，是有潜力的市场。随着中国制造

业的进步，生产环节成本进一步降低，以前比较昂贵

的高定，正在回归到一个相对理性的价位上。

正因如此，定制化市场在中国拥有更多机会。在

奢侈品中国联盟荣誉顾问、时尚专家张培英看来，高

级定制这一趋势目前在中国还可以称得上是方兴未

艾。但与国外相比，中国的高级定制市场仍处于一种

非常初级的阶段，尚未形成系统化、标准化、规范化的

模式或业态，仍然只是少数人抛出的设计师概念，并

未形成一个产业。

张培英表示，现阶段中国消费者对定制还没有形

成一种固有的文化，虽然不少消费者开始注重个性化

选择，但价格仍是定制化市场最大的阻碍。在这种前

提下，高级定制如果走太高端的路线，可能会失去受

众基础。高级定制产业要想取得更大的发展，放下些

身段，面向白领、中产阶层，让更多的人消费得起，可

能更易取得成功。随着定制化服装的常态化到来，品

牌商需要做出相应的改变以适应个性化与定制化的

消费习惯，未来，无论是高定还是基础的半定制，都将

打响个性化消费“战争”。

北京商报记者 王晓然 陈韵哲
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北京商报讯（记者 王晓然 王维祎）国际珠宝品
牌纷纷进军中国市场的同时，中国珠宝品牌也纷纷

走出国门。周大福集团近日宣布，在美国波士顿设立

北美商业中心，将借助周大福集团的创新科技，加强

其在北美市场的零售业务和盈利能力。

现时周大福北美旗下拥有HEARTSONFIRE

和MéMOIRE两个钻石珠宝品牌。周大福北美将会

在钻石和高级珠宝市场提供定制的特色系列，并发

展自家品牌产品，迎合消费者不断变化的需求。

北美商业中心的CEO一职，将由美国钻石品牌

HeartsonFire总裁CarylCapeci担任，该品牌于

2014年被周大福集团以1.5亿美元收购。

周大福相关负责人指出，“公司的专业知识和规

模，加上北美团队对本地的认知和经验，让我们能够

为当地的零售珠宝商带来更大价值”。该集团表示，

希望这个北美商业中心可以成为北美市场领先的单

一渠道批发商。

周大福设立北美商业中心

北京商报讯（记者 王晓然 王维祎）女性逐渐成
为消费、家庭消费的主要决策者。5月10日，尼尔森发

布《2019年第一季度中国消费者趋势指数报告》，一

季度中国消费趋势指数为115点，较上一季度提升2

个点。其中，中产新女性的消费趋势指数最为亮眼，

为130点。越来越多的女性消费者愿意为品质、兴趣

买单。

《报告》指出，中产新女性的就业预期、消费意愿

和个人经济状况均高于整体平均值。中产新女性普

遍为高收入、高学历和高职位人群。

值得注意的是，尼尔森预测，未来一年，中产新

女性会愿意在度假旅游、音乐会、艺术展、社交活动

等方面支出更多的费用。

尼尔森研究发现，2019年春节期间，中产新女性

在旅游养生、休闲娱乐方面的花费分别为7337元和

2337元，远远高于平均水平的4968元和1077元。尼

尔森数据显示，中产新女性担忧健康问题的人群占

比最高，为22%。

因此在未来消费计划中，35%的中产新女性会

选择体育健身，37%会选择购买保健品、药品，而在

运动健身方面，中产新女性在跑步机等专业器械和

私教课程方面的购买意愿分别有27%和36%，远高于

整体水平的15%和11%。

中产新女性成消费主力军

北京商报讯（记者 王晓然 王维祎）5月，拼多多
推出“万人团”活动。期间，拼多多将联合品牌方投入

百亿补贴，推出1万款击穿行业价格底线的标品，打

造1万个“万人团”，实现1亿人“开拼”、万亿笔品牌订

单的活动目标。

据悉，包括近千家国内外顶尖品牌、拼多多“新

品牌计划”成员、“上海老字号新电商计划”联盟成

员，以及超过500个产业带优质工厂等品牌商参与

了本次“万人团”活动，涉及企业主体近2000家。

据统计，截至5月12日午间，拼多多已推出3996

款“万人团”产品，其中2477款产品达成“限时万人拼

团”目标（未统计5月12日数据），达成率为61.98%。

活动数据显示，家电数码、日化、母婴类产品拥

有最高的达成率：190元的美的电压力锅、89元的苏

泊尔煎饼机、54.9元的九阳榨汁机、259.9元的格兰仕

微波炉等家电系列标品，成为截至目前的明星产品。

汰渍、多芬、七度空间等个护洗护类高频消费品，在

平均成团时长上占据明显优势；“上海老字号品牌特

惠专场”则在整体成交转化率上维持领先。

拼多多推“万人团”

服装定制走俏 个性消费凸显
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长久以来，服装定制服务常伴随“高端”、“高价”等词汇，但随着人们
对个性化需求的增加，不少中低端品牌也开始了个性化定制之路。近日，
亿邦动力发布的《2019服装业发展趋势报告》中也提到，消费者需要的
不再是产品单一的价格，更多的是品牌附加值。个性化需求与定制，将会
随着人们对自身认识的加深越来越趋势化。此前，优衣库也曾推出定制
服务，消费者可根据自身喜好、尺寸对半成品服装进行调整设计。业内专
家分析称，以商家决定审美的时代已成过去式，在竞争越来越多元化的
今天， 品牌商需要做出相应的改变以适应个性化与定制化的消费习惯，
这也将打响个性化消费“战争”。


