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《達圖爾傳》
第二部《奔騰年代》

問題是礦業是一個長期的投資且投資

巨大。通過這種方法獲取的礦業開採權，

可能會存在很大的政治政策上的風險。如

果新政府新官員上台，反手為雲復手為

雨，搞不好就會血本無歸啊！嘗試了幾

次，我還是放棄了。」

「哎，你說的是實際情況。現在菲尼

亞政府官員的成分太複雜，利益勾兌出來

的官僚體系，腐敗在所難免呀！」

第27章  風雲際會（第2節）
松本端起小酒盅和彼特爾碰了一下，

一飲而盡。

「後來，我又試著開辦造船廠。因為

要搞這種大型的製造企業所涉及的領域眾

多，牽扯的行業部門也很多，廠址的選擇

也很有講究。同樣，也是一定要大規模投

入，且建設週期也比較長。後來我發現，

在科爾斯特省之外的地區我根本搞不定，

科爾斯特省又沒有適合的地方。所以，我

才選擇了農業。如果不是在科爾斯特省，

就那個小農機廠，沒有個三年兩年我也開

不起來。」

「哎，是啊，政府腐敗低效，各大家

族雄霸一方互不買賬，這就是菲尼亞的現

狀！」

「碰了兩鼻子灰後，我學乖了。科爾

斯特省外，我跟著達圖爾家族投資，比如

西奧叔叔在哈利維雅的三個酒店，我就入

了一部分股份。科爾斯特省內，我還是跟

著達圖爾家族投資，比如水泥廠、碼頭，

如果將來建機場，我還跟著投。賺不著快

的那我就賺穩的唄。

然後，就是趁著現在農地便宜，學習

依琳娜，低價吃進土地啦。現在，買地手

續還不複雜，我買地、種莊稼、賣糧食這

總可以吧。」

「哈哈。這說明松本兄財力雄厚啊！

依琳娜買的都是不能種莊稼的石灘地，不

值錢的。」

「你別說，我算看出來了，依琳娜

所構築的版圖一定輝煌無比。回去你問問

她，如果需要資金，我可以入股。哈哈，

哈哈哈。」

「好勒！松本兄。不過，說到買地。

你就不擔心菲尼亞跟著日本有樣學樣，打

土地的主意？」

「這個，我還真不是太擔心。一場大

戰，日本軍民死亡了何止幾百萬。軍部等

傳統的地方勢力被連根拔起，上台的經濟

技術官僚藉著美國佔領軍的威風，基本上

瓦解了日本的地主階層。這種條件，不可

能在另一個國家複製的。」

「松本兄！越聽你說，對於日本政府

這幫經濟官僚，我是越佩服了！」

「嗨，還是那句話，你也不用把他們

想得多高尚。日本人多耕地少，這幫官僚

很清楚，從土地上勾兌不出多少利益。用

地主階級的利益換取社會的穩定民眾的支

持，才符合他們的根本利益。日本是二戰

的發起國，曾經有過輝煌的工業歷史，這

幫官僚很清楚只有發展工業，才能勾兌出

更多的利益。」

「日本的天皇，應該是這些傳統的

地主階級利益的代表吧？他能允許那麼做

嗎？」

「首先明確一點，古往今來多數帝王

都是大地主。但是，他最痛恨的就是那些

逐漸做大的地主階層。第二，對天皇的迷

信，那是普通老百姓。這幫經濟技術官僚

清楚的很，要想實現自己的政治利益最大

化，並在經濟上讓日本工業快速崛起，必

須弱化天皇的影響。」

「這可不是一件容易的事兒！我在戰

場上跟你們日本兵幹過，那天皇在他們心

中，那就是神一樣的存在啊！」

「這也是事實！這還不都是教育出

來的嗎。那時候的日本人生下來就被灌輸

盡忠天皇、為天皇而戰的思想，所以才變

得如此不可思議。一場大戰，敗的是這樣

的慘，美國的轟炸機幾乎炸平了所有的城

市，原子彈瞬間蒸發了幾十萬人。為了不

被餓死，那幾年很多小孩上街找美國大

兵，為自己的親姐妹拉皮條，你說，那是

多麼的殘忍啊！」

松本自己喝了一酒盅，表情痛苦。

（二八四）

為什麼街上的「男士理髮館」
越來越多了？ 

男人，你願意花多少錢變美？

最近，「男士理髮理容專門店」正在

遍地開花。越來越多的都市男性在日常剛需

「洗剪吹」上：10元的快剪檔次不夠，50元

的普通剪髮體驗感不足，百元價位的男士專

業理髮剛剛好。

打開點評軟件，Joker先生、韋恩先生、

恩先生、男先生、貝勒爺等專門的男性理髮

理容品牌層出不窮，而且有不少都正在以連

鎖之勢向外鋪開。

男性消費者，曾經一向不受美業品牌們

青睞，如今怎麼變成了香餑餑？

理髮，開始分男女
「剪短點」、「打薄點」、「上邊長

點、兩側修修」，這些曾是男人們剪髮發時

常用的「術語」。當然，這或許也是他們唯

一掌握的術語，對於更精細的需求，基本屬

於一問一個不吱聲。

然而，男性剪髮的風尚在近幾年發生了

變化，無論是購物中心裡的商場店還是隱藏

在街巷中的社區店，都有越來越多男士理髮

理容專門店的身影。

比如最早引領起男士理髮理容風潮的

TWOFACE雙面理髮館，2016年誕生至今，

目前全國共有20家左右門店；另一家Joker先

生男士理髮館，從2022年開出第一家門店以

來，目前也有9家店。

根據《中國美業白皮書2022》的數據，

男士理髮店從2020年開始便是細分領域的爆

款，2020年至2022年，北上廣深門店增長率

幾乎都維持在100%之上，其中2022年北京的

門店增長率在800%之上，廣州的門店增長率

突破500%。

其實「男士理髮店」並不是一個新名

詞，諸如「板寸王」、「平頭大王」之類的

男士理髮店已經存在了至少三十年。例如位

於北京地安門的「金板寸」，只服務男性顧

客並且以板寸髮型為主，從上世紀80年代開

業，至今顧客仍絡繹不絕。

在大眾點評檢索「板寸」、「平頭」，

幾乎每一個一線及新一線城市中都有類似的

專門店。

不過，板寸髮型雖然簡潔利落，但因其

僅有一寸難以具有發揮的空間，常常千篇一

律。這種髮型從上世紀80年代興起以來，逐

漸失去了審美風尚上的話語權。

如今興起的男士理髮店，與「板寸」、

「平頭」專門店們截然不同：

裝潢上幾乎走的都是復古大氣風，金色

的鏡框搭配綠色或紅色的真皮沙發椅，佐以

皮質、木質中古風傢俱，主打的是厚重的質

感，並用啤酒、雪茄等美式街頭元素點綴。

項目上幾乎都以單純的剪髮為主，尤

其以美式油頭和美式前刺為主流，更重要的

是，幾乎無一例外都提供男士修面項目。

氛圍上幾乎鮮有排隊的情況，在以小時

劃分的每個時間段內，幾乎只有2-3位顧客。

有意思報告走訪發現，男士理髮店都使用預

約制，每位顧客安排1-1.5小時的服務時間，

沒有社交上的壓力。

美業資深觀察者周至告訴有意思報告，

新風尚下的男士理髮店的興起，其實是醞釀

已久的新趨勢。早在2016年前後消費界出現

明顯的「消費升級」，產品和服務都開始關

注消費者的體驗，變得更加精緻化。在這個

背景下，2019年廣州國際美博會第一次開設

了男士理容論壇，這標誌著男士理容理髮進

入了一個細分的賽道。

在周至看來，整個美業都在經歷著細

分化、專業化的趨勢升級，不止是男士理髮

館，越來越多的女士短髮館、兒童理髮館也

都在形成業態。只是這其中男性消費者格外

突出，背後的原因很直接——他們曾經太不

受重視了。

一門男人審美的生意
男士理髮館的崛起，或許是個偶然。

最早引領起男士理髮理容生意的品牌莫

過於2016年在北京三里屯開店的TWOFACE雙

面理髮館，截至目前已經在北京、深圳、成

都和天津等大都市落地生根。

它的合夥人之一Steven告訴有意思報

告，2016年市面上幾乎沒有男士專業理髮理

容的概念，當年基於幾個合夥人有不少都有

海外背景，同事中也有外籍員工，因此他們

嘗試引入海外的一些新業態和風格，填補行

業中的空白。

Steven回憶，當年其實沒有做特別多的

市場調研，只是合夥人們都喜歡美式風格的

調調，尤其是它所具像化出來的油頭、皮

靴、工裝的形式，大家一拍即合，決定做第

一個吃螃蟹的人。

地址選擇了具有時尚潮流代表性的北京

三里屯商業區，三點三大廈的六樓。六樓原

本被一個老闆包下，做的是從美國底特律運

來的中古傢俱生意，和理髮店的美式復古風

格很搭。Steven租下了一半的區域，從裝潢上

打造成上世紀70年代美國復古風，開啟了男

士的生意。

當年，他們率先做了一些男明星的髮

型，並且借助微信公眾號的傳播，一炮而

紅。雖然只有一家店，但從全國慕名而來的

男性顧客絡繹不絕。

「核心就是審美風格，美式復古油頭、

美式復古裝潢，再加上工作人員的牛仔褲、

皮鞋、皮靴，我們靠的是統一的審美風格吸

引人」，Steven說。

第一批有錢、有想法的人，讓男士理髮

理容專門店的概念以「審美風格」的方式破

繭而出。而後，便是越來越多的美業從業人

員，開始加入這個賽道。

Joker先生主理人阿東，則是在2022年

才從傳統的男女剪髮領域來到了男士專業賽

道。在阿東看來，做男士理髮館是大勢所

趨，一方面市場中已經有成功的先例，另一

方面傳統髮廊中已經有一眾「飽受折磨」的

髮型師。

「男性顧客向來不受重視，這導致髮型

師根本不是髮型師，而是銷售。」阿東說。

在傳統髮廊，女性顧客更傾向於做燙染

等利潤空間高的項目，而男性顧客往往只是

剪短而已。在以辦卡為主流的傳統髮廊，一

個男士標準剪髮大概在90元左右，辦卡可以

打2-3折，最終一個男士剪髮的花費在20-30元

的區間。按照慣常25%的提成，一名髮型師

從男性顧客身上只能賺到5元左右的「辛苦

費」。

這導致，針對男性顧客，讓他們辦更貴

的卡，比好好剪一個頭重要得多。然而辦卡

之後，便是消費體驗的急轉直下，因為剪頭

不賺錢，髮型師的重心永遠在「新的男性顧

客」身上。

髮型師們難以在男性顧客身上「獲得回

報」，男性顧客們也難以在髮型師身上 「獲

得體驗」，成了惡性循環。

更多男性理髮館的出現，讓髮型師和男

性顧客們都出了口惡氣。阿東認為，剪髮終

究是一門關於審美的手藝，專業店的出現，

是為了讓髮型師們回歸這門手藝。

當然，阿東的男士理髮館也「繼承」了

TWOFACE雙面理髮館引領起來的美式浪潮，

不只有皮椅、啤酒和咖啡，在裝飾上還有

「海盜」的主題，海盜船、骷髏頭等元素隨

處可見。

在阿東看來，視覺上的審美風格只是吸

引男性顧客的一個要素，更重要的則是手藝

上的審美風格。

「長一毫米、短一毫米，截然不同，

給男性顧客剪頭，在技術和細節上的門檻更

高。從傳統髮廊進入男士理髮館的髮型師

們，都需要回爐重造才能上崗。」阿東說。

賺錢，不是問題
被傳統髮廊「拋棄」的男性消費者，能

撐得起一門新生意嗎？

男性消費者最初不被傳統髮廊重視，

歸根結底在於傳統髮廊覺得他們「沒有消費

力」，動輒只是剪個頭，兩位數的價格，連

撐起房租和人力成本都困難，根本不是門發

財的生意。

有趣的是，男性不是「沒有消費力」，

而是沒有找到合適的「消費空間」。

在獨立消費分析師劉戈看來，愛美是人

的天性，男性也不例外。2020年前後是「男

性審美力」覺醒的時間節點，當年丁真具有

衝擊力的顏值就引發了一場持續的討論。

「尤其是2020年前後，是短視頻的大爆

發時期，短視頻的其中一個核心邏輯是顏值

即流量，這也輻射進日常生活成為了一種審

美要求，男性消費者們在審美上獲得了幡然

啟蒙。」劉戈說。

根據《新氧2019醫美行業白皮書》，在

男性審美力覺醒的2018-2019年，新氧平台上

的男性消費者數量增長了52.30%。不僅增幅

巨大，男性消費者的平均客單價也遠高於女

性，是女性的2.75倍。

在相似的時間節點，南都民調中心消費

輿情與公眾生活研究課題組也發佈了《男性

美容美發與整容整形消費報告（2020）》，

數據顯示，在男性「變美」的習慣中，定期

剪髮、做造型是絕大部分男性的必修課，占

比最高，達到64.88%。同時，在花費上，平

均每月日常美容美發消費達到300元以上的男

性占比超過六成。

劉戈分析認為，願意在「美」上花錢，

是新時代男性消費者，尤其是95後年輕消費

者們的新標籤。

即便主流消費態度在變得更謹慎，但男

性的審美消費卻逐步升級。

劉戈認為，現在遍地開花的洗臉吧就是

一個例子。洗臉吧中的男性消費者占比接近

一半，「你以為男人不愛洗臉，但事實證明

他們不僅熱衷洗臉，還樂意花80元至上百元

洗一次臉，」劉戈說。

在男性消費力被「正名」的情況下，男

士理髮館的生意邏輯便浮出水面——用更高

的客單價、更好的技術和服務，換取老客們

的回頭率。

阿東提到，有一個不成文的「行規」，

男士理髮館都採取預約制，並且每位客人都

要服務滿1小時到1.5小時。

預約制帶來的是更鬆弛的剪髮環境，一

人一坑，不需要排隊，更免去了不必要的社

交。

同時，傳統髮廊男士剪髮基本上15-30分

鐘便可結束，但在男士理髮館需要打理長達

一小時以上的時間，這背後是更精細化的服

務模式。

阿東舉了個例子，比如最常見的漸變油

頭，精修的時候是每3根一剪，尤其是每個人

的頭骨型不同，無法用一把電推子推一切。

只有精細化細調，才能讓漸變的顏色均勻，

這「調色」的環節就需要至少10分鐘。

更精細化的服務，更高的技術水準，帶

來的便是更高的客單價。
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