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给狗狗做“爱马仕”

年入300万元

“给狗做衣服比给人做快乐多了。”1999年
出生的臧硕是一名“宠物服饰私人

定制设计师”，现在每个月都要为几十只狗狗手工定制衣服，一套的价格在188

元～400元不等。在一些四位数价格的产品下，有网友打趣称：这就是“狗界

爱马仕”啊！

不过她也发现，跟她一样的宠物博主最近开始在抖音和小红书上大量

出现，他们大多有个人明确的标签和风格，有的主打“潮牌”，有的主打“国

风”，甚至还有人宠同款的“亲子装”，从评论区可看出都有不少咨询量。

在记者采访的多位宠物定制服饰博主中，“误打误撞”入圈的人不

在少数。他们可能自己都没意识到被卷入到了一个不大不小的风

口中。《2025年
中国宠物行业白皮书》显示，2024年

我国城镇（犬

猫）消费市场已经高达3002亿元，全球宠物服饰市场在2030

年规模可达到87亿美元。

刘铫濡自己就是宠物“家长”，她有一只灵缇
犬。这种狗嘴巴尖尖的、体型瘦削，价格也不菲，在
国内少有人养，因此市面上也很少有专门的衣服，她
不得不花大价钱海淘。

物流很慢，而且收到的衣服有时候也不对味。
于是，刘铫濡自己设计了几件灵缇犬的衣服，“我家
本来也是做女装的，我就让工厂师傅按照我的想法
给狗狗做了几件衣服。”

原本她只是将狗狗穿衣服的照片当作生活照发
在了小红书，没想到评论区里跟她咨询衣服的网友
越来越多，“有人私信问我，能不能帮他家的狗也定
制同样的衣服，我当时回复说600块就做，因为这是
个很高的价格，可能一说出来，就把他打发走了。”

然而客户一口就答应了，从来没有做宠物服装经
验的刘铫濡，只好硬着头皮上阵。结果第一单就出了
岔子，她家的工厂是专业做女装的，狗的体长体宽数
据与人有很大差别，交付回去的衣服要么长了一截，
要么短了一截，反复做了6次，第一单才算完成。

过程虽然复杂，但让她看到了宠物定制服饰的
商机。“我妈妈做了一辈子女装，当天她就跟我说这
个赛道的利润率比女装高很多，如果规模起来了，一
定会赚钱的。”刘铫濡说。

第二天，她就申请注册商标，办好了营业执照，
公司一共就两个人，她包办了设计、销售、运营等工
作，“Bondir宠物服装店”正式开始营业。

“刚开始都是从小红书引流到微信群，我一个一
个地与客户对接，问尺寸、风格，再去设计，反复跟客
户沟通。”刘铫濡说。

采访中，刘铫濡反复强调“我的客户都很爽快”，
在她看来，客户爽快是因为自己把衣服价格定得很
高，筛选出了一批有高消费能力的人。

目前，刘铫濡在国内的网店只在小红书营业，猫
狗的衣服均价在500元，最高730元，最低也不低于
280元。

“复购率很高，每一季的新品出来，总会有客户
将各种款式都买一件。”她说。

臧硕也认同这一点，跟刘铫濡一样，找她复购的
宠物“家长”不在少数，“有位县城的女买家有只巨型
贵宾犬，她答应她的狗狗，每个月都给它买新衣服，
所以现在每个月我都要给它做衣服。”

在刘铫濡和臧硕的生意经里，她们为“不差钱”
的客户提供的是实打实的情绪价值。“宠物其实不需
要穿衣服，是人想让它们穿，所以给猫狗买衣服，本
质上还是满足人的需求。”臧硕说。

那些花了大价钱的客户最终只是拍了几张照
片，“很多人劝我做点功能性的衣服，让‘毛孩子’能
在雪地打滚什么的，但我就是要做时装啊，就是要让
客户每一季都来我这里消费啊，谁要做磨不破穿不
烂的衣服？”

1 不差钱的“家长” 臧硕知道刘铫濡的品牌。“做宠物高端服饰的圈子本来
就小，她做得很早，很有名，最近也看到一些模仿她家风格的
店。”臧硕说，但她不知道的是，已经有一定规模、开始量产成
衣的刘铫濡，最初跟她一样也是一件件做定制起家的。

她俩都经历过一段“模糊”时期：不确定市场够不够大，
不确定客户是不是好相处，不确定量产了是否能赚到钱。

但很快，刘铫濡就尝到了甜头，“我接的客户有很多是当
地宠物大群的群主，大家一传十，十传百，我的量一下子就起
来了。”

这与臧硕的状态几乎一致，她的衣服在小范围的网络社
区传播很快。“现在好多狗狗社交的活动，衣服还是有一定

‘可炫耀性’的，尤其我做的衣服是定制的、独一无二的，不少
客户都是通过已有的客户联络到我的。”臧硕说。

目前她每月基本都有60多单宠物服饰定制，多的时候
也接过100多单，她将业务分为旧衣翻新和私人定制。

“旧衣翻新”是欧美市场的概念，主人不要的衣服又不想
浪费，就再设计翻新一下，这样比较环保。旧衣翻新几乎没
有成本，把旧衣服寄给臧硕，她按照宠主的喜好风格再设计。

私人定制则有一些成本支出，价格也相对贵一些，臧硕
尝试用旗袍面料给狗做新中式礼服，在社交网络和线下展会
上都受到了好评。

但是在要不要量产的抉择上，臧硕很犹豫，一旦量产，定
制就失去了意义。但若不量产，单纯靠手工缝制，确实在产
能上捉襟见肘。她告诉记者，自己专门培训了老家的阿姨帮
忙一起缝制，现在阿姨都变成半个专业裁缝了，但每个月的
收入不过1万元。

“定制是赚不到钱的，定制贩卖的是时间，量产考验的是
供应链能力。”刘铫濡说，“最开始决定做宠物服饰的时候，我
就想好了要量产。”第一单定制的宠物服装客单价虽然高，但
她盘算了一下反复修改打版的成本，发现并不低，如果一直
走定制路线是很难赚到钱的。“我家有自己的服装工厂，这是
专属于我的供应链优势，是我量产的底气，我的产品无论是
做工还是面料成本，都是别家比不了的。”

量产的第二年，她的流水就达到200万元，去年销售额
已经突破了350万元，一切都顺利到让她觉得不可思议。

在刘铫濡看来，从定制到量产是一个过程，这个过程早
已被别的行业反复验证过。一度在小红书上热销的棉花娃
娃就是个典型的案例，这个曾经小众的赛道就是从粉丝拼团
定制偶像形象的娃娃开始，如今已经有了“Rua娃吧”等线下
实体连锁店铺，成功实现了私人定制到规模量产的跨越。

“以后可能我也会去找个合作的工厂做量产，但是量产
也有问题，我的设计很可能被抄袭，然后用更低的价格反过
来卷我。”臧硕说，这是她最担心的事，现在她在小红书发的
照片已经开始有所保留，“新中式的反响很好，其实我还做了
另外几个款，但一直没把照片晒出来，就是想等线下展会的
时候再拿出来曝光。”

比起扩大规模，臧硕更享受当下能随意发挥创意的设计
过程，对于未来并没有细致的规划。她最初的想象就是在上
海开一家线下小店，顾客能亲自牵着狗狗来量体裁衣，像上
海的老旗袍店一样。但对于地段、租金、开店成本等，臧硕通
通没有想过。

2 定制还是量产？
“我知道有个日本品牌做得很好，国内很多创业

者也在向他们看齐。”臧硕说。她所说的是日本宠物
品牌Alphaicon，也被称作宠物界的“始祖鸟”，备受
养宠家庭的推崇。这家专做功能性狗狗服饰的品牌
成立于2006年，仅在东京有一家实体店，人气高到需
要排队进店。

Alphaicon的产品原价并不高，但限量款已经成
了宠物圈的“收藏品”：一件原价66美元的狗狗冲锋
衣，在闲鱼上能卖到近4000元人民币。小红书上有
专门的产品代购，普通款衣服通常要加价25%，限量
款上不封顶，有货就能秒出。

美国宠物服装品牌Spark Paws也常在国内被
当作宠物赛道创业的经典案例，这个“夫妻创业档”最初
只是想给家里的斗牛犬做一身合适的衣服，而短视频平
台带来的巨大流量，让他们很快就成为了宠物赛道的头
部网红，坐拥近400万粉丝。原本专为斗牛犬设计，现
在已经拓展到全品种狗，年销售额超过1600万美元。
它还开拓了宠物“亲子装”的品类，也有不错的销量。

2023年，Alphaicon和Spark Paws在国内的
爆火，催生了一批创业者投身宠物服装赛道。刘铫濡
的感觉是，那一年突然多了上千家做宠物服装的店。

社交网络上流传着一个夸张的数据：宠物服装的
利润率高达50%，是门槛低且稳赚不赔的买卖。

“50%肯定达不到，我自己能有20%的利润率就
已经不错了，我知道去年有很多人扎堆进来之后都赔
了。”刘铫濡说自己能成，一个很重要的原因是切入时
间选对了，“早一点晚一点，我都成功不了。”

最明显的变化就是她的衣服开始被同行抄袭。
“我们的产品被‘抄袭’也不是第一次了，但大多数都
是做平替，也算是变相的对产品的认可。”刘铫濡说。
市场的竞争状态发生了变化，每个身在其中的创业者
都只能接受和应对。

她还是决定了要出海。“我一直都有出海的计划，
我们在国内运营小红书和抖音账号，在海外同样运营
Instagram。海外账号数据一直不错，也总有国外网
友问这些衣服哪里能买到，正好2023年国际物流发
展得也不错，我觉得出海的时机到了。”刘铫濡说。

事实证明，她做了一个正确的选择，如今她的海
外的营收已经占到了总营收的7成左右，甚至她还接
到过阿联酋皇室的订单。“那一单的金额大概几万美
元，平时很少接到这么大额的订单，客户留的地址也
很奇怪，没有门牌号，我在跟他们确认地址时才知道
自己的衣服卖给了阿联酋皇室。”

做了宠物服装之后，臧硕才知道这个赛道有很多
讲究。为了更专业，她自学了“狗体工学”，因为同一
个品种的狗在体型上也有一些细微的变化，这是转型
跨行创业者最容易忽视的问题之一。

刘铫濡最初也只是按照自家灵缇犬的尺寸做衣
服，几年创业下来，她靠着客户资料累积的不同犬种
尺码，逐渐完善了自己的尺码库。

据中国企业家、中经网
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