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宁波有个“时尚先生”
记者 马欣宜

一眼见到周辉明，就感觉到
他的与众不同。

合身适体的经典三件套西服、
领带系得一丝不苟，西服口袋安放
着同色系领巾，裤脚则刚刚好到脚
面，与皮鞋无缝衔接。

此人对细节的考究，让我暗
暗想，这做服装生意的果然不一
样，俨然是一位时尚先生。

他的Nikky NewYork 高端
西服定制体验店位于集盒，店里
按色块与品类整齐码列的衣服布
料，角角落落别具巧思的盆栽摆
件，乃至周辉明自己精心搭配好
的服饰，无不体现着经营者的品
味、用心，以及对定制服装的理
解。

不同于一般的传统服装制造
业，周辉明率先进驻海外市场，打
造国际品牌，再由国际走向国内。
与国内诸多服装行业从事者相比，
他的发展道路独辟蹊径，而他的
“反转玩法”也让宁波服装产业看到
了一条与众不同的突围之路。而他
说，自己的终极愿景，是打造一个
中国自己的“制造商品牌”。

2000年，毕业后端着“铁饭碗”的周辉明不满于过分安逸的现状，只身赴新加坡
留学，后又到了加拿大多伦多大学继续深造。

加拿大的高等教育体系自有一套独特模式，就读工商管理专业的周辉明被要求完
成一套Co-op课程（“带薪实习课程”），即要在学习过程中同时完成工作实践，才
能够取得必要的那部分学分。

和他多数进入加拿大公司实习的同学们不一样，从小在民营经济氛围活跃的江浙
长大的周辉明耳濡目染，决定自己创业。初次创业，周辉明做了详尽的市场分析和自
我分析，周辉明家里又经营服装面料生意的传统，于是他便将出发点定位在了自己比
较熟悉也最感兴趣的服装板块。

经过三个月的学习、采样，结合家里做面料生意的优势，又考虑到加拿大地处寒
冷的气候条件，周辉明最终决定从羊绒面料入手，开拓加拿大的羊绒面料销售市场。

并挖掘他资本积累的“第一桶金”。随着羊绒面料业务的逐渐稳定，周辉明意识到
只做面料的进口与批发生意利润有限，一个偶然的机会，他开始接触羊绒衫。

“羊绒衫对我启发很大，它是一个成品，可以卖给终端零售商。由此，我了解了加
拿大乃至北美的服装产业现状、业态，摸清了一些客户和竞争对手，知道了我该从何
入手去销售成品服装。”周辉明很快凭借自己的努力打入了加拿大唯一的全国性服装展
销会，成为了唯一一家卖羊绒衫的中国人创办的企业。

A.初出茅庐 在加拿大挖到第一桶金

2006年，一直与周辉明合作的一家加拿大老牌服装工厂因经营不善陷入困境，其
负责人向当时的合作伙伴周辉明提出了购买其工厂的建议。经过慎重思考的周辉明接
手了工厂，从外贸和采购商摇身一变成了服装制造商，并把加拿大公司的一些生产设
备搬到了宁波，以宁波雅楚为立足点展开了新的产业之路布局。经此转变，周辉明开
始经营从面料到成品的套餐，一跃从单纯的面料批发和羊绒衫采购，进入服装成衣制
造领域。

2008年，美国次贷风波演变为全球金融危机，给周辉明带来了一次不小的冲
击。受金融危机影响，一笔价值500万的国外订单，因客户的资金链断裂，对公司造
成了很大的损失。“生意有亏损是正常的，但如何能在亏损的情况下，既能保持与合
作商的生意又能将损失化为新的收入来源，对创业者来说是一次不小的考验。”周辉
明说。

在随后的交涉中，经过几番努力，最后对方愿意提供自己的国外市场批发渠道用
来补偿这笔巨款。但如此一来，反而意外地化危险为转机，有了更加宽阔的销售渠
道后，雅楚服饰开始走向国际高端市场。“工厂是我做高端产品的一个重要因素，几
乎每一家高端服装产品背后都有他自己的工厂。500万元的巨大代价则让我因祸得
福，打开了北美市场的渠道。”

打通渠道，直面国际羊绒衫市场的竞争，周辉明将之称为“与狼共舞”。在现有的
羊绒衫市场上，苏格兰和意大利的高端品牌占据了大半江山，它们价格昂贵，且都资
历深厚。羊绒衫属于季节性产品，产业链较短，这也为周辉明攻占市场增加了难度。

许多生产制造业都依靠“薄利多销”的思维经营，但周辉明的目标显然不局限与
此，他的经营模式是尽可能追求“高附加值”。周辉明的羊绒衫和羊绒大衣经加拿大
公司研发，根据加拿大人士的体型设计款式、版型、颜色等，最后交由中国工厂制
造生产。从设计到生产加工，再加上中间原辅料的采购、订单的处理、仓储和运
输、批发和经营等环节，周辉明一个人打通了一整条产业链。但这仅仅是“5+
1”，周辉明最终的目标是将“5+1”变成“6+1”，直面终端零售。

“目前我们唯一的客户就是终端零售商，随着设计加工到批发经营所有环节的
打通，终端零售成为了我们下一步要考虑的重要内容，这是一个高附加值板

块，但也存在着较大的风险。”目前，周辉明正在积极做市场调研，了解
电子商务和零售渠道，为打通产业链的“最后一公里”做准备。

他的“反转玩法”对其他从业者有什么样的借鉴？创业之初，他如何做市场规划和
分析？如何打通设计加工到批发经营所有环节，直面终端零售商？国内和国外市场又有
什么样的差异？如今，他又是如何打造项目的商业模式、打造品牌优势，服务优势，实
现差异化竞争？打造一个中国自己的“制造商品牌”！

2019年第一场东南商报创业分享会来了，听一听周辉明的分享吧！
时间：本周六（2.23）下午2点 地点：集盒广场10号楼未来生活家2楼
费用：免费！报名预交20元给群里@东南风，签到后统一退回。

经过数年经营，雅楚服饰已经成为北美市场男士羊
绒大衣的主要供应商之一。2009年，扎稳脚跟的周辉明
再次发力，买断加拿大一家自1938年创立的品牌，开始
实施他的品牌战略。

Cardinal of Canada是加拿大经典的羊绒大衣品
牌，拥有广泛的客户基础，自金融危机后，该品牌生产一
度陷入低迷，周辉明果断买断该品牌，并与原品牌经营者
合作，将其重新包装，推向市场。作为一个拥有近百年历
史的传统品牌，Cardinal of Canada的行业地位对同
行来说不言而喻，加之该品牌性价比较高，重新进入市场
后，周辉明也由此整合了原有的渠道资源。

2010年，拥有了渠道和品牌经营经验的周辉明经过
一年多的研究部署，决定开创“自有品牌”。

“金融危机以后美国经济慢慢开始复苏，我预见到羊
绒大衣将在3-5年迎来它的一个顶峰，顶峰以后何去何
从？我当时的想法就是转型做高端西服和手工西服，创立
自己的品牌，这也是当初自己最想做的事情。”周辉明找
到了一个颇有威望的同行，将品牌定位为服装界的“保时
捷”，并将其命名为NIKKY，他的目标是：做中国最好的
西服。

NIKKY摒弃了机械化的生产制作，将“纯手工西
服”作为它的一个亮点。品牌主打休闲西装，也有正装西
服、大衣、领带、皮鞋、裤子等，从上到下涵盖了时尚男
士需要展示的全方位包装。周辉明自NIKKY创立之初就

树立了打造色彩男人的品牌理念，主张男人也应该享受多
彩的生活。他塑造了一个代表品牌风格的NIKKY式人
物，以极具故事性的宣传手法输出NIKKY所倡导的生活
方式，因此产品一经推出就受到了市场很好的反响，美国
高档百货公司和知名商场都纷纷向其敞开大门。

经过几年的开拓，NIKKY已经在海外高端市场颇具
知名度，Cardinal也在高端羊绒大衣市场与之遥相呼
应，周辉明已经初步搭建好了他的“高端时尚男装”品
牌，如今他的愿望是将服装生产经营的“枢纽中心”慢慢
放回国内。

“以前我们的枢纽中心都在国外为主，产品研发和销
售团队都在国外，现在我希望把国内的人才慢慢培养起
来，将枢纽中心放回国内，这对于我们整个产业来说是一
个新的尝试。”针对消费者只知NIKKY而不知雅楚的现
状，周辉明下一步计划将国内工厂变成“制造商”，提升
雅楚服饰的整体附加值。

在开拓国内市场上，周辉明也频有动作：先后在杭
州、嘉兴开出了西服私人定制的高端体验店，同时积极亮
相国内知名服装展会。

“国内市场仍然在摸索和尝试，我们的整体思路是由
国外带动国内。”下一步，周辉明将会在市场、品牌、产
品开发上花大精力。尽管目前雅楚的产品定位还是以国外
为主，但周辉明更大的愿景是通过国际市场上的耀眼发
挥，最终强化中国服装品牌的品质和影响力。

C.锻造品牌 从海外走向国内
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B.因祸得福 打通北美市场渠道


