
访谈
男人的世界
男装市场正在崛起，服装零售不再由女性消费者支配。各大店铺尝试通过新的空间布置、商品规划和产品组合等方式，学习如何接近男性顾客。
Printemps将于明年一月重开彻底翻修过的男装部。Harvey Nichols销售男装的楼层也重新营业，新的空间比原来旧的明显大了许多。最近在瑞士举办的服装展Men’s World，结合最新科技玩意与时尚为一体，满足男性消费者各种不同兴趣只需，显然办得异常成功。WeAr采访Harvey Nichols百货公司时尚采购总监，了解如何在这方面做得更好以吸引更多男性客户。 
Interview by Tom Bottomley 

请问贵店最近的男装销售以及跟男性有关的产品有明显的提升吗？ 
男装市场正以惊人的速度快速增长（英国敏特公司预测在2013至2018年间男装销售将会上涨27%，高达164亿英镑）。我们的男装部占很大比例的整体采购量，绝对是有上升趋势的部门。男性顾客买东西，不但追求风格灵感时装，而且还会购买能提高生活质量的产品，从香薰蜡烛、建筑艺术家居用品、文具、到精心策划的文学读物、科技产品、墨镜、香水、护理产品等。

您的男装部有什么独特和不同的地方?
被完全重新设计的新空间，有自己的进入通道，前往购物的人们无需经过一楼的美容部便可直达男装区。从布满品牌店中店的格局抽离出来后，我们花心思改善了各精品区间的关联，以便顾客体验更有机的流畅感。透过市场调查，我们了解到不是所有男士都喜欢像女士般逛商场，因此，我们改变了产品的展示方式。例如，在丹宁牛仔服饰部，顾客也可以在衣架上看见如T恤、经典汗衫或皮衣等衣橱必备款。这些货品无分品牌或价位界限，被摆在同一个地方，方便顾客选购。 
 
谁是你们的男性顾客？您如何吸引他们？
[bookmark: _GoBack]我们没有单独隔离个别具体的消费者或年龄人群，在每个区域都增设了新的品牌组合，向客人引荐新的系列。比如，在Off Duty区，传统上来说一直以更成熟的男性为目标，我们把Paul Smith、Polo Ralph Lauren、John Smedley跟J.Lindeberg、NN07放一起，这样，启发他们走出自己的舒适地带。空间本身也旨在成为一个忆旧场所，每个展柜以游戏和艺术品作装饰，如乐高、水枪、纸牌游戏，还有像世嘉五代这些旧款游戏机，激发童年回忆，既有趣又充满创新氛围。 

 



