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提出西服“终身”服务的想法

都说服务为王时代，得服务者得天下。
很多企业都致力于完善和满足消费者眼下的服务需求，但是玛

尼伯爵想得更为长远。
悠久的文化在于传承。或许是受西方“百年企业”理念的影

响，加之MarniCount本就是一个在本土沉淀了许久的口碑品牌，
谢国荣在宁波以及杭州等地推出玛尼伯爵品牌以后，又最早提出了
西服终身保养服务，以及衬衫穿旧可换白领白袖服务。

玛尼伯爵系列服饰均采用Zegna、MARZONI和SCABAL等
进口高级面料，在裁剪制作上，玛尼伯爵不仅具有“红帮”精湛的
纯手工制作技术，更兼备了英国的版型和工艺。在玛尼伯爵门店，
陈列着上千种花色的图案和面料，更别说五花八门的领型、袖型
等。

记者走进玛尼伯爵位于开元名都的门店，尝试了一次定制西服
的流程。发现在选购定制西服的过程中，顾客相当于在享用一场

“自助餐”，每一件产品都有编号，方便顾客挑选，每个人都可以根
据自己想要的服装样式进行挑选、组合，不同的款型要搭配不同的
颜色，还要搭配不同大小和不同款型的纽扣，堪比一场视觉盛宴。

为了防止顾客“挑花了眼”，现场还有专业的服务人员，可以
提供一定的搭配意见。

除此之外，结合现代互联网和计算机信息技术，谢国荣的玛尼
伯爵对“私人订制”的功能做了进一步延伸。

玛尼伯爵建立了人体数字模型数据库。现在去玛尼伯爵的门店
定制服装，量体的环节只需要几分钟就可完成测量。

这让顾客省去了繁琐的量体环节，节约了时间，并让量身定制
几乎摆脱了对量体师的依赖。精确的数据又让产品的合身性和品质
得到充分保证。

在生产方面，玛尼伯爵依托德国先进科技，采用独特的生产流
程，基本能够做到隔天可取，缩短了顾客的等待时间。

玛尼伯爵不仅服务了消费者，还实现了商业模式的创新。工厂
实体店零库存、零积压，线上线下全渠道结合跨界，体验式服务的
创新销售模式，彻底解决了用户、工厂、销售三大痛点。

让定制走向大众

在很多人的观念中，私人订制似乎是“有钱人”才能承受的服
务，

然而随着线下又成为零售业争夺的重点，“体验感”被再次强
调，不少快时尚巨头纷纷开始涉水定制服装产业。2017年9月14
日起，优衣库先后在东京银座、仙台、名古屋、大阪及博多等中心
城市的门店中，设立了定制化的服务，并计划将这样的定制服务推
广到东南亚及欧洲市场。

面对巨头的冲击，尽管已经积累了一部分的精准粉丝，居安思
危的谢国荣没有放弃思考与变革。“除了服务一些高端VIP定制以
外，还可以服务更广大的群众，服务每一个有潜在需求的消费
者。”谢国荣说。

于是，除了主打高端商务定制的“玛尼伯爵”，谢国荣又拓展
了平价副线“匠人工坊”。

“两三百元也能定制一件衬衫”，谢国荣说，希望让定制不再高
不可攀，让更多人以个性定制表达自我。“匠人工坊”的价格相比
玛尼伯爵要平易近人不少，但服务一样不少。顾客购买成衣后，可
以享受店里的修改服务，“改到合身为止。”谢国荣说。

如果你去一个社交场合，看到下面这
两个陌生人，你会对他们留下什么样的印
象？

a先生，一身的阿玛尼,言语间透露服
饰的价格贵重，但对品牌的内涵知之甚少。

b先生，一身西装衬衫，极妥帖，但
不到大牌的logo，最多偶然地露出袖口刺
绣的主人标志或别致的袖扣，衣服质地优
良舒适、细节处考究精致，衬得整个人有
美感。

已经做了30年实业的谢国荣先生说，
以他的观察，实力雄厚、越发自信的商
界、政界人士，早已不再刻意追求奢侈品
牌加身，他们更倾向b先生一样的穿着，
追求有品质的个性定制服装。最大限度地
满足人的个性需求，尤其是服装上面的需
求，这也是玛尼伯爵正在不断努力和尝试
的方向。

10月21日（本周日），谢国荣先生将
受邀在东南商报第34期创业分享会上作分
享，欢迎创业者及对服装行业感兴趣的读
者前来参加。

“定制是趋势”

谢国荣也深知，人才对品牌的重要性。这些年，他
通过各种渠道收集信息，亲自拜访优秀的裁缝师、设计
师，以诚意和高报酬吸引他们加盟。像玛尼伯爵开元名
都店的王店长，红帮裁缝出身，有着多年知名奢侈品牌
工作的经历，也被谢国荣招致麾下……

功夫不负有心人，低调的玛尼伯爵在精英圈里赢得
了好口碑，老客户带新客户，销售额从80多万增长到了
上千万。

发展近两年，玛尼伯爵在宁波开设了不少分店，其
中直营门店有8家，同时，在绍兴、诸暨、慈溪还有4
家加盟店，未来还打算在宁波奥特莱斯、杭州萧山等新
增两家直营店。

目前，谢国荣将服装产业逐渐移交给了儿子谢佳恒。
“他比我这个老头子还保守，对于扩张非常谨慎。”

谢国荣谈起这个接班人，眼里掩饰不住自豪。这位1992
年出生的年轻“企二代”，如今将玛尼伯爵经营得风生水
起，他用年轻人的审美重新唤起了西服产业的朝气，同
时稳步扩展着业务。

“虽然私人订制现在依然是小众行为，但这一定是一
个趋势，未来五至十年，它将深入大众中去，而且一定
是从头到脚全定制系列。我们现在是在练功，在产业链
上拓展，在质量上把关，在科技上创新，在服务上深
化。尤其是服务的深化，这是服装定制产业的方向。”

谢国荣对记者说。这是他对于行业未来的思考，也
是广大消费者的期待。

但比起谢国荣刚开始起步的时候，现在的高端服饰
定制市场有了更多的竞争对手。快时尚巨头们对这一块
蛋糕虎视眈眈，同类的小而美高级成衣定制品牌也不在
少数。

高端成衣“私人定制”的前景与出路如何？谢国荣
的创业路上有过怎样的挑战？又如何更好地面对新的竞
争？

欢迎来分享会现场聆听。

在宁波这个红帮裁缝的发源地
他把高级定制玩出了新花样
见习记者 马欣宜

出差中的一次意外 让他嗅到了商机

定制这种风气悄然蔓延，已经不是一年两年。
关注到这个趋势，对于谢国荣，却缘起一次偶

然。
2012年，原本做家电贸易起家的企业家谢国

荣，渐渐感到这个行业已经到了饱和的临界点，在
永乐、苏宁等巨头的挤压下，个体贸易户的生存空
间所剩无几。“转行”的念头也渐渐在他心中萌芽。

契机源于一次考察。
也在那一年，谢国荣应邀参加广州的某次行业

会议，要求着正装出席。好巧不巧，自己原本准备
好的衬衫被弄脏了，这可愁坏了他。颇费了一番周
折，谢国荣才终于在酒店附近的成衣店买到了一件
正装衬衫，但虽有适合自己的尺码，衬衫也并非全
然合身，时间仓促，谢国荣只能凑合穿了。

这时，酒店的经理告诉他：试试个人定制，我
们宾馆就有。但谢国荣担心，定制都很慢，等做
好，会都结束了。

“不会不会，今天量好，明后天就能拿。”经理
努力打消他的顾虑。真有这么快?谢国荣将信将疑地
下了单。

没想到，第二天，新定制的衬衫就送到了他的
房间，一穿，合体舒适，快而做工并不马虎。

对一般人来说，这或许就是一次满意的消费，但
凭着多年商界摸爬滚打练就的嗅觉，谢国荣意识到：
这种效率跟品质结合的新定制方式，蕴含着未来。

这次经历引发了谢国荣的思考，他感到，针对
商务人士的定制服饰业务目前尚处于空白，常年经
商的敏锐嗅觉让他意识到，服装定制产业或有广阔
前景。

而宁波作为红帮裁缝的发源地，有深厚的文化
底蕴与配套服装产业基础。天时地利人和，果敢心
细的他决定立即着手“转行”。

有一次他去英国出差。众所周知，西装一直是
英国“绅士”的着装，在英国有悠久的历史。利用
出差的空隙，他到处考察，看中了在英国拥有百年
品牌积淀的手工西服品牌MarniCount，并成功将
其收购。

经过三年酝酿，谢国荣于2015年正式成立浙江
玛尼伯爵实业有限公司，注册资金5000万元。

据谢国荣介绍，那个时候，浙江省还没有拥有
自 己 的 衬 衫 厂 和 西 装 厂 的 定 制 连 锁 店 ，
MarniCount的出现同时也填补了宁波服装定制产
业的空白。

玛尼伯爵的定制服装讲究贴身和舒适，它不仅
仅通过精致的裁剪和设计体现出独有的绅士文化，
更讲究服装上身真正的体感。玛尼伯爵高薪聘请高
级裁缝师傅，并每年都会请派英国玛尼康特公司的
裁缝专家来为公司提供专业的技术指导，亲自为
VIP客户量身裁衣。

玛尼伯爵的定制“西服”不仅仅是衬衫和西装
西裤，还包括内衣、领带、皮鞋、袜子、纽扣等，
形成了涵盖商务男士“从头到脚”行头的全产业链。

随着时间的累积，玛尼伯爵拥有了一批忠实的
“定制客户”。
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东南商报第三十四期创业分享会

本期分享者：

谢国荣（嘉宾之一）

活动时间：

10月21日（本周日），9:30-11:30

活动地点：

宁波市鄞州区国际会展中心 4号馆

（请提前15分钟于北门安检处签到并领取

门票进场，请务必带好身份证

活动流程：

1、嘉宾做创业分享

2、互动提问

报名方式：

扫描下方东南商报客服微信号“东南

风”二维码，添加好友，留言“分享会+姓

名+电话”即可。（客服工作时间：9：00~

17：00）


