
张大奕：任何网红都只是暂时的现象 

 

 (电子商务研究中心讯) 

  和张大奕的第一次见面，就在她上海的家里。 

  那天是 11 月 14，双十一刚结束两天，张大奕旗下的淘宝店 3 分钟破 5000 万，前两分

钟销量全网第一，碾压优衣库，30 分钟破亿，全天销售额近 1.7 亿，再加上她的内衣店和

彩妆店，三家店铺在双十一期间总销售额近 2 亿。 

  “如果不是存货量不够，没有快返，这个数据会更大。”张大奕的微博拥有 553.7 万的

粉丝，旗下的淘宝店铺“吾欢喜的衣橱”拥有 671.2 万粉丝。凭借庞大的粉丝群体，店铺每

次上新总是被一抢而空。 

  采访的前一天，张大奕参加活动到凌晨，到她家采访时，她刚起床，随手扎了个高马尾，

一件宽松的 T 恤，一条舒适的印花睡裤，光着脚，笑着打完招呼，就随意地坐到了地板上。 

  张大奕笑起来非常天真烂漫，就像一个邻家女孩，完全想象不出来她竟然是国内规模最

大的网红孵化器——如涵控股的 CMO，拥有着庞大的影响力和号召力。 

  从模特说起 

  张大奕很瘦、也很高，配上一张巴掌大的小脸，天生就是一个衣服架子。刚上大一，张

大奕就开始做模特，但她并不是很喜欢这份受人注目的工作。 

  “我不喜欢别人左右我，不喜欢一切假的东西，做模特就是在演绎假的生活和假的服饰，

卖的其实就是你的外表，很少能有自己的主见，自己能控制的东西也比较少，有时候会觉得

自己是一个行尸走肉。”但对于学生时期和刚毕业时的张大奕而言，模特这份工作赚钱快，

确实是一份不错的选择。 

  2014 年 5 月，正在试水网红经济的冯敏和张大奕达成了合作，由此诞生了现在的“吾

欢喜的衣橱”。 

  “‘吾欢喜的’，上海话就是‘我喜欢的’，吾欢喜的衣橱可以理解为‘我的衣橱’，

也可以理解为‘我喜欢的衣橱’。” 

  才开始做淘宝店铺时，张大奕并没有想很多，只想按照自己的喜好来做。早在十七八岁，

就开始接触形形色色的品牌和衣服，让张大奕对时尚有了自己的理解方式。 

  “那时候比较另类，活在自己的世界里，总是想：别人干嘛我偏不干嘛。”张大奕不懂

市场调研，也不知道去参考其它的淘宝店铺，完全以一种“闭门造车”的方式在做店铺。 

  “那时候我根本不知道开店还需要运营，店铺连关键词搜索都没有，我们每款产品的文

案都是我自己写的，每个文案我能写到 1000 字以上。” 

  鞋子穿上什么感觉，衣服怎么样，穿上感觉怎么样，张大奕完全从一个消费者的心态来

描述，却在无形之中赋予了产品温度，成为自己店铺的一种风格。 

  “那时侯很多的店铺都会具化自己要卖的产品，卖的眼镜就重点突出眼镜，但我当时对
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这些也不懂，也不想去在意这些，挑选照片的时候，就看照片的整体感觉，它的色调是怎么

样的，传达出来的情感是什么样的，我觉得好就用了。” 

  当时甚至有一家淘宝店铺将张大奕家的照片图拿来给员工上课，“拎出来一张照片，问

卖的是衣服、鞋子，还是帽子、眼镜”。 

  从文案到照片展示，张大奕店铺的这种风格，很快被众多淘宝店争相效仿，成为一时的

流行趋势。 

  双十一的硝烟味儿 

  11 月 10 日 23:58 分，张大奕发了一条微博：做淘宝教会我做人四个字脚踏实地不作

不假。 

  9 月中旬，张大奕和团队就已经飞到了法国，为双十一做准备，直到 11 月初才回到杭

州。 

  “虽然现在拍摄也是我工作的一部分，但可以按照我的喜好来做，拍摄也非常生活化，

拍摄的也都是我喜欢的衣服。” 

  对很多淘宝店铺而言，出国拍摄是必不可少的一部分。张大奕会根据季节来选择适合拍

摄的国家，比如拍冬季的服装，就更偏爱巴黎。 

  “法国的色系和建筑风格都比较浪漫，压得住冬装，巴黎铁塔下面穿一件呢大衣，我觉

得浪漫。欧洲、洛杉矶这些植物比较多的地方，适合拍夏装。” 

  店铺会提前一个月拍摄下一个季节的衣服，但大货出来的时间却很难预测，大多数时候

只能临时提前十几天准备行程，这样一来，人员的签证问题和酒店安排就成了头疼的事情。 

  这一期的双十一出国拍摄同样很匆忙，张大奕不但要参加时装周，还要把所有上新的衣

服都用一种生活化的方式展现出来，力求一衣多搭。 

  “加上双十一那一期，这期间我们总共上新了四期，一共是几百个 SKU，这些衣服全部

要带出去拍摄。” 

  店铺里衣服的搭配向来都是张大奕亲力亲为，双十一出发前一天，张大奕忙搭配忙到了

凌晨三点，整理出来了二十七八个行李箱。 

  今年双十一的前二十分钟，吾欢喜的衣橱一直在第三和第五名徘徊，半个小时就破亿了，

可惜的是后期货卖空了，以至于前期发力迅猛，后面却只增加了 7000 万的销售额。 

  “我们比较傻，没有做快返，但这也是我们的坚持点：品质第一。” 

  坚持源头定制的“傻瓜” 

  “电商的环境越来越成熟了，除了成本把控外，没人会再去对面料、衣料这些进行把控，

很多都是直接选择从市场上拿现货。” 

  电商要求“快”和“新”，为了迎合市场，很多店铺选择批发或者从工作室拿货。 

  “从档口拿货，也就意味着把决定权交给别人，你就没有办法把控东西的质量。” 

  为了从源头把控质量，张大奕从源头面料、辅料，甚至用线和纽扣都进行定制化，每个
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供应商都选择行业内质量和口碑数一数二的工厂。 

  “市场上 100%的双面呢面料，白色的最难做，因为很多人不是从散毛开始染色，而是

从胚布开始染，这样一来，做出来的浅色系或者白色并不纯正，会有杂色。我们一直都是坚

持从散毛开始做的。” 

  甚至有些高举印花面料定制大旗的店铺，其实只是将市场上，看中的印花面料全部买断。 

  “如果真正开版定制，至少需要 25 天以上的时间，7 天是做货的时间，3 天是物流的

时间。”吾欢喜的衣橱从源头做定制，从好的款式，到衣料、辅料、用线、纽扣等一系列的

定制，所有东西齐全后才能开始做，所以店铺的预售少则 7 天发货，多则 20 天、25 天才

能发货，发货周期较长，毫无疑问会影响到销售转化。但对于传统的供应商而言，25～30

天的生产周期，速度已经很快了。 

  为坚守品质而造成部分客户流失，张大奕并不后悔。 

  “质量第一，这是必须坚持的。我觉得不公平的是，网红经济的模式里存在很严重的复

制和跟风现象，很多人并不是真的在做定制，但我们是真的在做，可还是会被归类到网红店

铺，受到人们的质疑。”更糟糕的是，对于部分客户而言，他们并不需要吹毛求疵的质量，

定制的衣服同样会起球，和非定制的衣服看起来似乎并没有什么差别。 

  “客户的一句‘没差喽’，让我觉得很受伤。感觉在这个劣币驱逐良币的大环境下，自

己的坚持都很心累。”张大奕开始面向市场，从周边的店铺学习和总结，调整店铺的发展方

向。 

  “每一个客户对好的定义都是不一样的，有人对面料没有要求，只要求做工好，没有线

头，有人只要求款式，对于有些客户而言，我们很多的坚持都是没有必要的。”在吾欢喜的

衣橱，甚至连一件纯棉 T 恤都是走完全定制化的路线。 

  “今后，我们会将人群进行划分，产品也分为快销品和高端品质两条主线。”两个类别

将粉丝的需求全方位覆盖，“我们想引导粉丝多去尝试不同的风格，让他们有更多的选择，

所以我们不会做风格的区分，只从价位做区分。” 

  “部分粉丝们从校园走上工作岗位后，开始追求品质，只有高端产品才能满足她们的需

求。”同时，随着粉丝的成长，从学生到白领再到宝妈等一系列身份的变化，张大奕也开始

尝试更多的品类，从彩妆到内衣，甚至将来的母婴用品，店铺的产品会根据粉丝的需求进行

全范围铺设。 

  “我们想把盘子做大，切入更多的品类，有自己的品牌。很多大品牌为了销量都会慢慢

走大众化，这不是我们想要的，我们店铺的风格始终会维持在中小型品牌，保持自己的个性

化，不会被同质化。” 

  张大奕口中的“个性化”又不同于一般人眼中的特立独行。 

  “我的粉丝群体都是比较乖巧的，那些剪裁和款式都比较夸张，甚至哗众取宠的个性化，

并不是她们喜欢的。我们是在细节和品质上彰显自己的个性化，审美和设计是没有唯一标准
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的，就像廓形衣服就是审美不断升级的产物。” 

  跟随粉丝的成长轨迹，从粉丝的需求出发，不断增加新的品类，这样一来，不仅增加了

粉丝的粘性，也会吸引更多的粉丝群体，形成一个良性循环。 

  用国际大品牌的标准自我要求 

  开网店的这三年，张大奕发现这并不像自己想的那样轻松，“需要涉及方方面面，对你

的专业度要求很高”，而她也比自己早期预想的要做更多的事情。 

  “从拍照这些前期大众能看到的东西，到公司的上上下下，方方面面，都需要我深入的

了解，比我前期预想的要参与地更深。” 

  “这些年，淘宝 C 店的竞争越来越激烈了，几乎是白炽化的，粉丝的消费能力也在不断

的升级，需求也更多，我们也要不断地迭代升级。”今年双十一这段时间，张大奕就瘦了四

五斤。 

  “我 365 天没有一天是休息的，一般早上七八点钟到公司就开始开会，吃饭也在公司，

每个月只有几天在家，要么在国外出差，要么就在公司。”在法国拍摄时，由于时差原因，

张大奕每天熬到凌晨 2 点，等到公司员工上班，开始和大家沟通工作，直到四五点才睡觉。 

  “我在手机上的时间比较多，每天早上醒来，几十个群、上百条微信需要我来做判断，

要先回三个小时的微信，解决很多的事情。” 

  公司的发展，也需要相应的人才支撑，在招聘上，张大奕有自己坚持：“你不能把自己

只当作一个淘宝公司，按这样的标准招人，这样是做不好的。你要把自己当作大公司或者国

际品牌，用互联网的思维做公司，在这样的框架里招人，只有这样才能走得更远。” 

  闲暇时，张大奕喜欢听音乐，做陶艺和瑜伽，她不喜欢打游戏和看偶像剧这些耗时比较

长的活动。但自从开了网店，张大奕的兴趣爱好只能缩小，没有办法扩大，现在甚至只能听

听音乐。 

  “很多人觉得做了网红就会越来越膨胀，其实并不是这样，我很清楚任何的红人都只是

短暂的现象，从始至终我的性格都没有发生过变化。” 

  对张大奕而言，成为网红后，唯一的区别就是走在马路上会忽然有人过来打招呼，多了

更多人的关心。 

  知道不寻常中的寻常处，用平常心面对生活中的变化，只有这样，才能在繁忙的生活中

沉淀下来，不被时间收割。 

这就是张大奕和她喜欢的衣橱。（来源：新零售 100 人） 
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