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今年，潘冬梅在市场创建了自己服装品牌的线

上线下批发中心，20 个自媒体账号同步发力，还

在坚持自己研发、制作新产品。“我一直觉得传统

服装人需要更‘年轻’，要与时俱进。”潘冬梅习惯

做超前的预想，早已构思好明年的商业计划。“我

要在长沙开零售直营店，还要花更多时间研发自产

自销的服饰，我相信我们的模式能让更多实体服

装店生存。”

“在市场里，50% 的商户都选择了线上线下融

合发展。”冯军英说，她们将市场人流与线上粉丝

群相结合，将市场线下的货品推荐到线上，用新“人

货场”定位走出了一条适合传统服装市场拥抱互

联网的新模式、新道路。

牵头成立首家数字经济领域妇联组织 , 档口传奇“华丽”蝶变

中南地区最大服装市场群的“女人江湖” 
今日女报 / 凤网记者 周雅婷

“新中式冬衣，特别适合姐妹们的设计……”每天早上八点，隔着手机屏幕的叫卖声，让市场里的宁静被划破，商户们的一天被唤醒。
这些叫卖声的主人，来自株洲本地人俗称的“天泽华丽”（株洲市芦淞区天泽华丽服装批发市场），它坐落在芦淞服饰市场群中——这是

中南地区最大的服装集散地、全国排名前列的服装批发市场集群。经过 40 余年的发展，这里已经成了全国知名的服装贸易市场之一。 
近年来，电商平台的崛起使得服装行业面临了巨大的变革。传统的零售模式逐渐向线上转型，消费者的购买行为也随之改变。数据显示，

2024 年电商销售额占服装行业总销售额的比重已经超过 70%。
而正在经历变革的“天泽华丽”也有自己的运行规则 ：晨起大量的店铺开始营业，操着各种口音的买家来“挑货”，销售跟在一旁帮着搭配、

选款；店铺中心的台子上有几名穿版模特，一边对着手机频繁地更换新衣，一边处理线上订单。
在这个专做女装的“天泽华丽”，90% 的员工都是女性。线下经营火爆时，女商户们天天“飞”往全国各地当买手，成就了一个个档口传奇；

直播电商时代来临，她们积极转型，带来了一场拥抱互联网的“华丽”蝶变。

“在这里待得久的老板

娘，能吃苦，意志力强，都

不简单。”宋洁由衷地竖起

了大拇指，这是她在“天泽

华丽”做了18 年生意的真

实感受。

今年 39 岁的宋洁，刚

进入服装批发行业时，正

是这个行业和市场的巅峰。

得益于京广、浙赣、湘

黔等铁路干线交汇的优势，

20 世纪 80 年代起，株洲芦

淞市场群就是中部地区最具

影响力的服饰集散地之一。  

1994 年，华丽女装批

发大市场成立，这是湖南省

内第一家专业女装批发市

场，当时的专业化、细分市

场领先于全国的服装批零

产业，在实体经济时代，这

里的服装畅销20多个省份。

宋洁目及之处，都是服

装生意繁荣发展的场景，于

是，她离开家乡西安，跟着

男朋友来了株洲，在“天泽

华丽”盘下了一个10 平方

米的档口，专做活泼、青春

的运动风T 恤。

市场里有一句出名的

话：“每一个老板都是买

手。”老板们奔波于全国各

地，用最敏锐的视觉和审

美带回一件件靓丽的女装。

听上去光鲜，但宋洁也吃了

不少苦头：抢不到绿皮火

车的硬座，随身自带小马扎，

一坐就是十几个小时；创业

初期资金紧张，住二三十

元一晚的家庭旅馆都嫌奢

侈……

宋洁不爱当“甩手掌

柜”，进货、销售、穿搭、

发货，几乎每个流程她都

了然于心，还有着自己的“窍

门”。“我是市场里第一家用

穿版模特的商户！”没过几

年，宋洁将档口换成了更宽

敞的店面，装潢上花些心思，

变幻的时代下，市场里

的女商户要时刻“求变”“求

发展”。

2016 年，淘宝直播上

线，一股新的行业潮流兴

起——电商直播。网络从

助推器，渐渐成为悬在实

体档口头上的一把利剑。

“那时，市场开门时间

延迟到了清晨7点，到了下

午四五点钟，原本繁忙的市

场就几乎没什么人了。”宋

洁回忆，网络购物打击了线

下实体店的空间，进货的主

力从实体店的老板逐渐变

成了网店，而一些有购买力

的网店直接和工厂合作，压

缩了市场那些没有自有工厂

资源的实体档口生意。许

多靠一批（从工厂拿货）售

卖、又没积累太多老顾客

的档口不得不面临转型。

怎么转？转成什么样？

这些老板们陷入了思考。

2016 年年中，市场管理

层决定带领工作人员和商户

前往杭州、广州等地“求学

取经”。“链接全国乃至海外

的消费者，就靠一部手机、

一个人。”在杭州一家服装

市场，家家商户都在直播带

货。于是，“天泽华丽”的

老板们也开始决定“触网”。

潘冬梅是浙江人，2005

年就来到了株洲，成为一

名服装老板。2019 年，在

华丽市场直播孵化工作的

推动下，她在淘宝上有了自

己的直播账号，正式开启了

产业升级之路。

“我很清楚，直播 带

货，不可能人人都成为李

佳琦。”面对热火朝天的流

量市场，潘冬梅显得格外清

醒理智：主播话术、肢体

语言、服饰选品、数据分

析，她一边研究这些一边调

整优化；每天下播后还和团

队坚持“复盘”2 小时以上，

把第几分钟说的某一句话、

某一个动作再翻出来，分

析对直播间客流的影响。

但第一次尝试，潘冬梅

还是失败了。“疫情期间供

货不足，但我们错误地跟

风热点，结果店铺观众流

平均 40 秒换一套衣服

有服装陈列的雏形，还在

店铺最中间摆上了展示台，

模特在台上换衣服，这在

当时的市场里，是很时髦

的做法。

又努力还肯创新，宋

洁的服装生意越发红火。

盘下了几间档口之后，她

干脆租下了一间 100 多平

方米装修精美的宽敞门

面，从只请得起一两个临

时工帮忙，变成了十几个

人的小团队，跟着时代的

潮流，做起了快时尚。

生意好时，批发商排

队拿货，有时候批发商还

会因为拿不到货而争执甚

至吵起来，店里的销售模

特从凌晨就要开始工作，

平均 40 秒要换一套新衣。

“还有好多散客消费者来

逛，但当时我们不做零售

生意，10 件才能起批。”

“肯吃苦，就有回报！”

宋洁说，这是服装生意带

给她最大的认知和收获，

也是市场里所有女商户的

共识。

市场里的带货主播，打开另一扇窗

量骤减。”

“转型不是一件容易

的事情。”湖南天泽商业

集团副总经理冯军英告诉

记者，为了带动市场商户

转型，集团自2017年开始

成立了专门负责数实融合

发展的公司，组织商家开

展“新零售”的发展理念

培训会，同时为商户提供

“保姆式”的全面运营服

务，商户只负责提供货品，

由天泽集团提供完整的运

营团队，并且负责帮助商

户将老板娘、店长、店员

等从业人员培养成合格的

主播。“潘冬梅团队里的

销售佳佳，就是我们孵化

出来的第一批主播之一。”

在市场的推动和支持

下，潘冬梅和团队从头再

来，放弃这个已经初见成

效的直播账号另起山头。

这一次，吸取了之前的经

验教训，潘冬梅团队的账

号加速度发展。

“原来花 3 个月才积累

的粉丝量，我们仅用1个

月即实现目标。”这条直

播路为被电商冲击与无法

正常开店经营的市场打开

了另一扇窗。盘点2020年，

潘冬梅的店铺线上、线下

年销售总量甚至超越往

年，其中直播带货销售总

额达到百万元以上。

线上销售火热，线下服务更热

“另一方面，我们线下市场有以‘穿搭’组合

为特色的生产力和核心竞争力，以芦淞服饰市场群

10万种以上的款式和每年 10 亿件以上的海量货源

为支撑，满足不同客户人群的购物需求。”这些年

来，以芦淞服饰为主体的株洲市线上服饰销售额

常年排名全国前十位，线上交易为株洲千亿服饰

产业的贡献率约达 15%，常态化开展各类培训共

8355人次，培养出电商主播 300 余人，其他各类

人才1000余人，直接吸纳电商从业人员1000余人，

间接带动就业5000 多人。

宋洁的门面里，依然热火朝天。在服装行业

将近 20 年，她觉得现在的变化很大。“现在大家

‘拼’得很！我们要和全国的服装市场竞争。”

竞争带来了压力，也给了宋洁和老商户们动力。

除了线上渠道，宋洁也很重视线下的服务：店里

充满时尚氛围，时刻放着快节奏音乐；所有销售

模特都精准一对一对接客户，在现场的做好试穿、

搭配，不在现场的发展示视频，“一环扣一环，实

时交流，需要什么我们就提供什么”。宋洁和团队

忙碌的脚步鲜少停歇，“不只是为了我们自己，也

是为了身后的家庭”。

“天泽华丽”的从业人员90%以上为女性，分

布在服装生产、设计、销售等各个环节。2023年9月，

天泽集团牵头成立了株洲首家数字经济领域妇联

组织——株洲市天泽华丽服装批发大市场妇联。

冯军英告诉记者，目前市场最重要的工作，就

是跟上时代潮流变化，做好规划，带领市场的女

商户们创新发展。“我们这里‘女人当家’，就要把

她们就业创业的热情更加激发出来，要让她们更

加发光发热。”

冯军英带客人参观市场。

潘冬梅在
向 客 人
介绍批发
中心的衣
服。

宋洁准备
发货。


