
02/0305 焦点 22002211 .. 1111 .. 2266 星 期 五

编 辑 李 俊 王 念 平

1978年，中国恢复高考第二年。17 岁的
王瑛差了三分落榜，被分配到上海第十毛纺
厂，成为一名挡车工。

经人介绍认识了在花园路服装批发市场
摆摊头的个体户阿福，两人 1986 年结婚。一
年后儿子出生，阿福的生意也做得风生水起，
王瑛辞了职，和阿福一起卖衣服。
上世纪 80 年代末，上海国营百货公司开

始向社会上的个体户开放租赁柜台，他们成
为第一批入驻者。于当时上海最大的国营时
装零售商店上海时装公司五楼，租下一只柜
台，挂出“福王制衣”的招牌。
“当时国内市场还没有完全开放，服装款

式非常少，稍微有一点花型就会卖得很好。”
时装公司是全国各地来上海出差或者旅游的
人们的必去之地，王瑛夫妇的衣服非常热销。
“我记得有一款牡丹花花型的衬衫卖五六十
元，每天能卖出几百件。一件毛呢西装卖 100
多元，销路也很好。”

在当时，买一件这样的衬衫就要花掉普
通人近两个月工资，但因为市场供需严重不
平等，消费者依然蜂拥而至。“你经常能看到
顾客排长队买衣服的场面，最多的时候一个
柜台前排了五六十人。当时衣服款式都比较
松身，不需要试穿，大家报尺寸、交钱、开单、
拿货，就这么一套程序。”

因为生意越做越好，他们从时装公司五
楼搬去了一楼。

在流行趋势日新月异的今天，我们已经
很难用想象去触及那个时代：一件单品可以
卖几年不过时，且市场需求依然庞大。
上世纪 90 年代，王瑛他们曾推出一款双

面呢大衣卖掉 45万件，用了将近 100万匹布
料。大衣火爆到这样一个程度：他们眼睛不眨
地花费 50多万，一口气买下两辆依维柯用于
运货。

这款大衣的灵感来自先生在华侨商店里
给她买的一件外套，他们对衣服版型做了点
修改，保留好看的地方，修改过于前卫的细
节，以便大众都能接受。“一出来就轰动了，先
生这时候马上做了决定，所有进驻的店铺柜
台每天只能挂 20件。”
为了保护好自己的产品不被其他人抄袭，

他们没有在商店里真正铺开来卖。同时，他们
自己的批发业务则通过设在“超飞捷”批发市
场的档口将大衣销往全国各地。当时他们将位
于浦东的一家老式服装加工厂租赁下来，用做
服装加工基地，一辆车浦东浦西两头跑。
“每天早晨 8 点开门，来自全国各地的

批发商都等在门口，等车从浦东的工厂拉货
回来。每天出货的数量有限，因此批发商们来
上海进货，要在旅馆里住上几天，每天来蹲
点，才能进够所需数量的衣服。”
当时没有POS机，都是现钱现结。连点钞

机也是通过银行朋友介绍才能买的，十几平
方米一个档口，两台点钞机每天不停运转。批
发商交了钱，点钞机过一遍，装到蛇皮袋里。

随着全国各地的需求越来越旺盛，服装
的生产量也越来越大，这时候运输就出现了
问题。“上海当时只有南浦大桥已经开通，但
是单双号限牌。我们的衣服吞吐量已达到了
一天500件左右，但货很难出来。为了把浦东
的货拉来浦西，就去买了两辆依维柯。一辆
25万元不止，一口气付清。我记得那天晚上 9
点多，我和驾驶员一起去金桥把两辆车接到，
一前一后开进工厂。”

50 多万元在当时绝对不是一笔小数目，
但王瑛单只觉得，“这车这么大，开得好爽！”
“根本不用细想钱够不够用，因为肯定够

用。”
单这一款大衣就把生意做大了，作出了

身家。

两辆依维柯每日满载出厂新衣驰骋于浦
西和浦东之间，用一种现代的方式形象诠释
了“春风得意马蹄疾”的意境。但就在他们人
生最得意的时候，却栽了一个大跟头。

1996 年，王瑛觉得可以实现自己做品牌
服装的梦想了。“当时就创了个品牌，叫‘千
慕’，意思是‘让千万人羡慕’。”等到一无所
有的时候她回头看看这个名字，觉得世上没
有比这更讽刺的了。“一年后又在南翔买了地
开工厂，工厂占地 4000 多平方米，有 300 多
名工人。”

将品牌服装区别于普通服装的一个重要
标准就是设计师，他们开始启用设计师。到了
1998 年，由设计师设计的“千慕”双面呢大
衣展览会举行。“那个场面真是轰轰烈烈啊，
我们一共接到 200万元的订单。”

王瑛回忆，头版样衣是用意大利进口面
料定制而成，所以批发商人见人爱，争先恐后
下了订单。但其实这里头埋下一个巨大隐患：
“双面呢当时对我们来说是新接触到的，我们
只知道这种面料好，好在哪里？是没有研究
的。后来摔了跟头才知道，这个毛分细毛、粗
毛、精仿毛等好几种。而且当时手工的工艺在
国内还没有普及，由于吞吐量大，为了降低成
本，我们去辽宁抚顺做了产品开发，加工也是

放在了当地。”
等到大货出来，王瑛一记头懵了。她感觉

眼前的大衣就像面包皮一样，“硬撑在那
里。”一方面是面料、另一方面是做工，这两样
完全不对头，怎么也不是样衣的味道。“这么
多订单，最后连一半都没卖掉，定金赔掉 100
万元。再加上手里囤的存货，总共损失了将近
700 万元。这时候是 1998 年、1999 年的时
候，700万是什么概念？这个跟头几乎栽闷掉
了。”

最绝望的时候，她一个人去了普陀山。
“走着走着看到一个老奶奶，她叫我过去抽个
签。我这个人不太迷信的，我跟她说自己从来
不抽签。老太坚持，‘你今天真的要听我话，抽
一根。’”
“抽了个签，打开来是下下签，只见上面

一个‘忍’字。她就跟我说，‘做人什么时候都
要想得开，碰到困难很正常的，是人总要遇上
坎的’。我在想，她又不认识我，但怎么每句话
都说到我心里头。”

去普陀山的时候，王瑛已经连续六天六
夜没吃没喝没闭眼。抽完签之后她想，接下去
要做的只有一个字，就是把一切忍下来。

当时已临近过年。一个批发商朋友在杭
州四季青市场摆摊，知道她遭了难，提出把档
口借给她卖囤积的衣服。她的两个阿姨就去
四季青市场看摊头，临近春节，衣服又是亏本
卖，因此行情很好，每天可以卖 200 多件。看
着依维柯杭州上海两头跑，给了她一点希望。

“马上要过年了，我跟着司机一起去杭州
看阿姨。那天下雨，我提出大家一起吃顿火
锅。吃着吃着就看到窗外鹅毛大雪下下来，我
人生第一次看到这么大的雪……现在想起
来，那种自己要疯掉的感觉又回来了。下着下
着，感觉不对劲了。我跟司机说，‘赶紧走，再
不走就跑不掉了。’”

当时沪杭之间没有高速公路，只能走国
道。但国道因为大雪已经被封，就决定走小
路。只见小路上也已挤满了车，
“就看到前面的卡车一辆辆急刹车，在雪

地上打滑，横在面前。那时候连像样的铲雪车
都没有，在车里呆了一个通宵。我想，天要亡
我了。等于唯一一点希望，也没了。”

最后，王瑛夫妇花了差不多三年时间，终
于将这批囤货亏本处理干净。

“千慕”算是做死掉了，她做服装的心还
不死。

“幸亏当时国内品牌不多、竞争也不激
烈，再重头做起，还是能挣钱。”2004 年起，他
们创立新品牌，第一家进驻的就是巴黎春天。

作为一个定位中高端的品牌，前期研发
需要巨大投入，于是先卖掉一套沪青平公路
湖畔佳苑的别墅。先生阿福当初以 500 多万
元购入，出手时是 700多万元。
之后则要面对现金流的循环问题。“研发

完，等一年以后服装上市了，有时候消费者完
全不喜欢，没人买单，现金流就停顿了。矛盾摆
在眼前，还要再做吗？再做，就要继续投钱。”
最初三年，投资最大，亏损最严重。“但慢

慢走上正轨了，做大以后就开始在全国扩张，
这时就又面临后续在某个城市卖得不好而亏
本的问题。就这样，陆续卖掉五套房，再加上
其他投入，总共花掉一个多亿。”

在她卖房这件事背后，我们存在一个最
大的疑问，事关她先生的态度。

“他当然不是心甘情愿卖的，但是他爱
我，所以他只能无奈卖房子。现在回过头看
看，卖房子对吗？肯定是错的。我在某个时间
狠狠心把牌子掐掉，现在日子多少好过！”

2009 年之前，在电商没有形成大势的时
候，实体店的整体发展趋势是一片光明的。最
鼎盛时期，他们的品牌在全国近 20 个省市高
端商场开设专柜，年销售额上亿。
“电商时代刚到来的时候，我们做品牌的

人不相信。人家让我进驻天猫，我觉得要买好
东西肯定是去线下实体店，谁会在网上买。后
来唯品会出来了，我也不肯加入，我想自己品
牌做得好好的，为什么要打折啊？这两次转电
商的机会都这样错失了。”

真正让她痛下决心经营线上业务的是这
次疫情。“哪个地方有点疫情，整个商场都没
人了，疫情好了，人流却要十天半个月才能慢
慢回来。”各地的专柜关了好几家，她坐不住
了，“我决定不能这样下去了，这次一定要转
型了。”

现在，王瑛的业务分为线上和线下两块。
为此，她成立了两个团队。她的企业号暂时粉
丝还没过万，但她决定“慢慢来”。

“我先后错过了淘宝和唯品会这两次机
会，”王瑛说，“现在不想再错失抖音电商的
机会了。”

昔日纺织女工辞职卖衣服做品牌一路惊心动魄 创业故事见证上海城市 40年间服装变迁史

上海阿姨“卖五套房”打造事业传奇

晨报首席记者 沈坤

60岁的王瑛讲一口上海普通话， 在视频里教人怎么分辨真假狐狸毛，“一看，二
摸，三要抖一抖，四要烧一烧”；有时候，她则会分享一些和服装全然无关的人生经验，
比如夫妻吵架以后谁会先妥协。 即使你一时间无法从这些视频中对于她正在做的事
得出一个完整印象，但你至少能看出她正努力做各类尝试。

王瑛经营的服装品牌入驻抖音电商一个月， 售出几百件， 和她的预期有不小差
距。 她认为比较重要的一个原因是自己这个主播做得还不够好， 没有掌握时髦的话
术。 但王瑛觉得自己还有时间，因为她“只有 60 岁”。

我们关注到她，是缘于“英姐的知性女装”这个账号先前发布的一段视频。 在该视
频中， 王瑛透露自己过去十多年里已先后卖出五套房产———其中包含两套别墅和三

套大平层公寓———投入自己的服装事业。
刷到视频的几天后，我们在千阳路上某个工业园区里见到她。 工作室刚从双十一

的忙乱中恢复到平日节奏，王瑛架一幅 Tom Ford 黑框眼镜，讲自己的打拼史———
一名昔日的纺织女工，辞了职跟随先生在花园路服装批发市场摆摊头起家。 上世

纪 90 年代末因为一批订单赔掉近千万元，但初心不改，抑或死性不改，总之继续做服
装。 如此，才有了此后“卖五套房”的传说。

王瑛的讲述不动神色，听的人心惊肉跳。 你不由感叹上海就是这样神奇，在每个
不起眼的角落里、在每个看似普通人的表面之下，往往暗藏一段波澜壮阔的历史。

王瑛的人生历经几度沉浮，但她认为不到结束，就无法评定自己的成败。
进入 21 世纪，她一手打造了自己的新品牌，最鼎盛时期曾进驻国内不下 20 个省

市高端百货公司的专柜。如今，她决定转战线上。对她而言，在实体店遭受电商和疫情
双重打击的当下，这可能是自己最后和最现实的一次机会。

我们现在来讲王瑛的故事，你可以把它当成一段个人经历来看，也可以把它看成
时代的一个注解———承载故事的大背景是上海这座城市 40 年间的服装变迁史。

【后 记】

王瑛今年 60 岁了， 但自从成为一名电
商，她好像就又回到最初做品牌的时候。那时
她热情四溢，一天工作 16 小时，把品牌当小
孩，却把儿子撇到一边。

如今， 大学设计专业毕业的儿子加入她
的团队，成为团队里的一名设计师，帮助母亲
继续追逐梦想。

“我还有点野心，”王瑛告诉我们，“想把
失去的都弥补回来。 ”

福王制衣的展示柜台 /受访者供图


