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这群小镇创业者如何将“婚纱产业”搬回家乡？
2017年，在苏州打拼了十年的安徽六安人查兰

如，关掉婚纱工厂，卖掉了房子，带着家人和工人回

到了老家丁集镇重新创业。“说实话当时还是很犹豫

的，因为事业还有家庭都在苏州，孩子也在当地读书

了。”查兰如回忆道。

苏州是国内最大的婚纱礼服市场，占据着国内七

成市场份额。此前大量六安人涌入苏州，掌握着当地

婚纱礼服的主要产能，其中又以丁集人为主。2017

年前后，随着苏州、丁集两地政策调整，大批丁集人

带着制作手艺和工人，返回了丁集，查兰如也是其中

一员。最初，查兰如等人靠着传统网店将生意维持了

下来。但他没想到两年后消费环境开始变化，生意逐

渐分流，这给他的工厂运转和网店经营，带来了变

数，也带来了更大的机会。 记者 祝亮

返回丁集小镇次年，查兰如就感受到了转型的压力，

以十五万元的价格卖掉了经营两三年的网店。“那时候传

统电商平台几乎没多少流量了，而且婚纱礼服本就不好

卖，我们也发愁在找其他路子。”查兰如说，自己还曾尝试

转型批发生意。

很快，他幸运地碰上了拼多多崛起的时刻。2019年，抱

着试一试的心态，查兰如在拼多多上开设了第一家店铺。经

过近半年的短暂磨合期，查兰如的生意很快步入了正轨。“婚

纱礼服这个类目天然就很特别，用户买来只穿一次，客群其

实很小众需要时间积累，所以前半年日销售额大概有三四千

元。”查兰如说，但一到2020年网店生意开始爆发，年销售额

迅速达到了五百万元，他也趁势将工人规模扩大至数十人。

在查兰如看来，相较其他平台，拼多多经营成本更低，

是自己转型成功的重要原因。比如，一件敬酒服算上投

流、年费等投入，在传统平台售价往往高达三百多元，但拼

多多没有年费，全靠自然流量，因此售价仅有一百多元。

他也观察到，拼多多爆发的流量，让店铺的启动期较

其他平台更短。比如，刚上的敬酒服，当天就会在拼多多

产生销量，其他平台可能四五天都没反应。

后来，查兰如发现，当地一批头部商家与自己的经历

类似。1988年出生的王川，与查兰如同期返回丁集。投身

拼多多之前，王川经营着三家礼服网店，每年销售额达三

四百万元。但2022年经营环境骤变，王川压力陡增，不得

不关闭了两家网店。相较查兰如，王川更精准地踩中了拼

多多爆发的节点。2022年6月，他在拼多多开出了第一家

网店。不到一个月，店铺日销售额就达到了五六千元，这

也让他吃下了“定心丸”。

“当时拼多多店铺保证金只收一千元，还不用投流，有

工厂都能开，经营成本很低，我也是抱着试一试的心态去

做，说实话最初我心里也没底。”

不到两年，王川店铺的年销售额就稳定在七八百万

元，这让他成为当地有名的礼服商家。在王川们的故事传

开后，“在拼多多上能找到更多订单”成为当地人的共识，

吸引无数丁集人。

数据显示，截至2024年初，丁集的婚纱礼服网店数量

高达六百多家，快递年发出量五百多万件，这也推动当地

婚纱礼服产业的年产值达24亿元。

近两年来，服装行业渐高的退货率，也蔓延到了丁

集。“2019年刚进入行业的时候，婚纱、礼服的退货率只有

60%，2022年年末退货率上涨到了70%，今年巅峰时期行

业退货率甚至超过了2022年。”有其他平台的商家表示。

关于逐年攀升的退货率，王川的理解是，用户消费

习惯的改变，叠加产业带同质化竞争的结果。

“以前礼服有个线头，用户都不会退货。现在用户

的要求更高了，且习惯一次性买多件，试穿后只挑一

件。”王川说，从产业方面来讲，婚纱礼服的准入门槛本

就不高，这也是行业陷入同质化竞争的根源。

查兰如也曾短暂地陷入“价格内卷”的漩涡中，但想

明白后他很快调整了经营策略，通过提升面料、做工等

环节，他开始销售质量更好的敬酒服。

“行业整体退货率高的情况下，一味卷价格根本没

出路，不如把礼服质量做好点，既留住了用户，利润也更

高。”他说。这一策略很快奏效。“作为丁集最常见的礼

服类目，敬酒服的竞争一般也是最激烈的，但这两年下

来我们发现，改良后敬酒服退货率下降了很多。”随后，

查兰如又将这一策略推广至其他服装。

相较查兰如，李崖不仅改良礼服质量，品类上也避

开了竞争激烈的婚宴礼服。在布局拼多多之初，他就从

日常礼服切入。按照他的设想，拼多多有近9亿规模的

活跃用户，售价近两百元的中高端礼服既有市场，退货

率肯定也不会高。李崖的设想很快被市场验证，今年

10月他在拼多多经营刚满一年，粗略估计总销售额已

达五六百万元，更重要的是整体退货率不足50%。

李崖注意到，来自一二线城市的人群是店铺核心消

费群体。来自广东等地区的订单占比达20%，上海的订

单占比也高达10%。“这间接说明中高端产品，在拼多多

上同样有很大的市场。”店铺的日均访客数也令他诧异。

“一般平台上每天有个三千访问量已经很不错了，但我在

拼多多的店铺日均访客量就有上万个。”李崖补充道。

8月份以来，拼多多陆续推出了“百亿减免”一揽子减

免计划，并启动“新质商家扶持计划”，通过“减免+扶持”的

方式重点帮扶像查兰如、李崖这样的产业带优质商家。

消息传到丁集后，查兰如等商家觉得相当程度上这

些政策解了自己的燃眉之急。查兰如粗略估计，仅技术

服务费减免这一项新政每年就将为自己节省三四万元。

“按照行业现在的退货率，当然是能省一点是一

点。”李崖则发现，每年将节省数万元技术服务费之外，

平台放开异常订单的申诉权限，每年也将变相给自己增

收两万元。

婚纱礼服产业落户丁集前，当地人常年在外地打

工、生活并最终定居。巅峰时期，全镇5万多人口中，

45%在苏州从事婚纱相关的工作。

2017年前后，在丁集政府的政策引导下，婚纱礼服

商家逐渐回流。随后出现的拼多多等新电商企业，则以

确定性的生意机会促使这些人在丁集安稳扎根。

比如查兰如，此前已在苏州买房，孩子也在当地读

书。2017年返乡前，查兰如卖掉了房子。在拼多多的

生意做大后，他还在镇上的核心地段购置了五百多平方

米的厂房。

这些商家返乡后，也带回了一批在外务工的婚纱工

人，陈培昌便是其中一员。今年36岁的陈培昌，从小跟

父母在苏州生活，回到丁集后一直在查兰如的工厂。在

他看来，自己的月收入达到了七八千元，高峰期能达到

15000元，高于在苏州的工资。更重要的是，老家消费

不高，“月入七千元在丁集镇上已经可以活得足够滋润

了，很多当地女性既实现了就业，又兼顾了家庭。”他说。

随着王川等人在拼多多的生意逐渐做大，也吸引更

多在外地打拼的工人返乡。数据显示，目前丁集婚纱礼

服产业从业人员达1.5万人，占当地常住人口的四成多。

通过拼多多站稳脚跟后，当地人也试图在原创上发

力，找寻发展的新方向。去年年底马面裙的风潮也吹到

了丁集，但因特质面料及款式专利，以家庭小作坊经营

模式为主的丁集最终错失了这波红利。查兰如说：“马

面裙使用的面料是特质的，我们找面料工厂开模定制，

最低投入也要二十多万元，不适合我们这种规模有限的

小工厂。”但这却启发了查兰如等新质商家在拼多多上

尝试更多原创礼服。在他看来，相较面料动辄数十万元

的投入，单款礼服的研发投入不过千元，可操作性更

大。加上拼多多节省的投流等费用，原创礼服的投入仅

剩前期研发与生产两部分。

“其实2020年以前我们也经常做原创，后来因为经

营环境变化大家更关注成本。改良后的敬酒服在拼多

多卖火以后，我们也有了信心在款式上做更大胆的尝

试。”查兰如说。
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