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一个女生每月会买多少件衣服？如
果有种服务可以让你不买衣服就拥有堪
比伊丽莎白二世女王的衣橱，但是你需要
同时跟别人分享衣服，你是否愿意尝试？

如今，这种共享租衣模式正逐渐在都
市女白领中兴起，在衣二三、女神派、哆啦
衣梦等互联网商家的云端衣橱里，消费者
每月只需花一件优衣库衬衣的钱，就可以
无限次地换穿商家提供的数万件衣服，从
数百元的设计师品牌成衣到数万元的
Prada礼服，任君挑选。

共享租衣战胜淘宝选购

身材高挑的夏天是北京一家金融机
构的白领，她自认曾经是个疯狂的购衣
者，“我以前每天都会在淘宝上买衣服，有
时还会去公司楼下的连卡佛、老佛爷等商
场买衣服，每个月收入的三分之二都用在
了买衣服上”。可这些花大价钱买回来的
衣服经常穿一两次就不穿了，有的甚至还
没有来得及剪标签就已过季，只好送人。

几个月前，有朋友向夏天推荐了衣二
三，告诉她体验期每月只要 299 元，可以
在 APP 里的数万件衣服里选择自己喜欢
的衣服，每次选 3 件，快递送到家，不想穿
了有快递上门取走，来回免邮。

夏天毫不犹豫地注册试用了。她还
记得自己的第一箱衣服选了一件包臀裙、
一件藏蓝色的连衣裙，都是自己以前没有
尝试过的欧美风格。第二天，夏天就收到
了宅急送送来的衣箱。“起初还是挺忐忑
的，担心衣服质量好不好，干不干净。”但
打开衣箱那一刻，夏天知道自己的选择没
有错。“白色的压膜硬纸箱，打开后，三件
衣服叠得整整齐齐，用白色的包装纸裹
着，上面还系着黑色的蝴蝶结缎带，格调
很美。”衣箱里放着的问候卡片和已经印
好返回地址的快递单，让夏天觉得自己是
收到了一份用心包装的礼物。

使用一两次之后，夏天就购买了衣二
三的长期会员。“自从用了衣二三，我再也
没有在淘宝上买过衣服，在商场也只是赶
上打折时碰到非常喜欢的才会买。”夏天
很庆幸遇到衣二三，“买一件衣服的钱可
以穿一个月，实在是太划算了，这个软件
就像天使一样拯救了我的购衣综合征”。

“衣二三所有客户的经历都差不多，
试用过我们的服务后，70%的客户会从体

验客户转成长期客户。”衣二三创始人刘
梦媛告诉记者。为此，记者也试用了衣二
三服务，包月租衣定价 499 元，首月体验
优惠 200 元，如果办理年卡，每月仅需
300 元左右。衣服品牌有 Prada、Kenzo、
Michael Kors 这 样 的 国 外 大 牌 ，也 有
COS、maje 等 国 际 时 尚 品 牌 ，还 有 JI
CHENG、+XIN ZHAN 等独立设计师品
牌。总体来说，衣服偏向轻熟白领。

和衣二三不同，另两个共享租衣模式
的互联网商家“女神派”和“哆啦衣梦”则
各有千秋。前者相对高端，以一线品牌为
主，主要采取单件租赁形式，近期刚刚推
出包月成衣租赁；后者的目标定位更年
轻，衣服偏向淘宝风。

跟夏天一样，自从使用了共享租衣模
式服务，记者再也没有在淘宝上买过衣
服，也几乎没有洗过衣服，因为脏衣服都
让快递收回去专业清洁了。

无限换穿模式受热捧

共享租衣并非中国原创。在分享经
济最发达的美国，礼服租赁网站“Rent
the Runway”有数百万名注册用户，参
加奥巴马第二次总统就职典礼的女性中，
有 85%光顾了这家网站。美国甚至还出
现 了 专 门 租 赁 男 装 礼 服 的 网 站“The
Black Tux”。

“衣二三最早叫久物，也是做礼服租
赁的。”刘梦媛来自旅游卫视的《第一时
尚》，早期借助何穗、田原等明星资源吸引
了一些客户。但由于国人需要穿礼服的
社交场合太少，衣二三很快转向成衣租
赁，发现这才是中国特色的蓝海。

刘梦媛告诉记者，现在衣二三仓库里
已经有 2 万多件衣服，而老佛爷百货一个
季度大概有 1 万件。这就意味着衣二三
的客户拿着手机挑选的时候，其实是逛遍
了两个老佛爷商场。而且衣二三的衣服
80%以上是市面上不太常见的设计师品
牌，便宜的 500 元左右，贵的可以达到
6000 元 、7000 元 ，均 价 在 1500 元 至
2000 元，足够满足都市女性工作、度假、
聚会、宴会等各种场合穿衣需求。

另一个租衣 APP 有衣的创始人张绮
轩也透露，有衣的时装数量有 3000 多
件，规模稍小，但也比普通人家衣橱里能
装的衣服总量大多了。

这种无限换穿模式很快受到年轻人
追捧。“转成衣租赁后，会员数量上涨超过
10 倍。”刘梦媛表示，目前衣二三用户已
经近万，一个典型用户除了 3000 元左右
的年费，每个季度还会在衣二三上购买一
两 件 衣 服 ，平 均 年 消 费 在 5000 元 至
10000元，足够支撑公司业绩。更关键的
是，共享租衣的使用客户是一群高收入、
爱时尚的年轻人。因此，这个本该帮客户
省下买衣服钱的服务吸引的反而是消费
能力很强的人。原本担心租衣影响零售
的服装品牌很快发现，共享租衣是个让品
牌接触到潜在客户的直接渠道。

北京一家公益组织的负责人 Taylor
告诉记者，她在衣二三上选择了几个之前
从来没有接触的品牌，因为太喜欢，她在
送来的 10多件衣服里，已经买了 4件。

“别看很多牌子之前在国内没有销
售，知道的人不多，但我们的衣服 90%是
被客户租走的，没有躺在仓库里。”刘梦媛
很自豪，“这个成绩也吸引了很多原本犹
豫是否要与衣二三合作的品牌方，今年已
经有之前沟通很困难的品牌方主动寄来
了秋冬装图册，先让衣二三挑选”。

跟品牌的合作也拓宽了共享租衣商
家的营收渠道。目前，品牌方提供给共享
租衣商家的折扣价低于用户购买衣服的
价格。随着用户基数不断增大，差价将成
为共享商家重要的收入来源。

保障衣服质量是前提

让爱美的女神们接受租衣服并不容
易。有衣成立之初，张绮轩曾带团队去
Zara 店门口发传单，看见有很会打扮的
女孩就上前推荐，可总遭人白眼。这是因
为租衣服的模式相对复杂，不像滴滴打
车、途家租房那样好理解，更重要的，还是
因为常人普遍抵触“穿别人穿过的衣服”。

“我向朋友推荐时，她们的第一反应
经 常 是 ：‘ 别 人 穿 过 的 衣 服 ，干 不 干 净
啊？’”夏天略带无奈地说，“但是衣二三承
诺每件衣服都会经过专业的清洗熨烫，衣
服的清洁度可以保证”。

对共享租衣来说，干净可能是赢取用
户信任的第一道门槛。有衣和衣二三都
选择了专业的第三方清洗机构。有衣的
合作方是为全国两会提供干洗服务的伊
尔萨，衣二三选择的是北京市面上最大的

也是业内顶尖的干洗中央工厂。
每天早上 9 点，洗衣厂会取走衣二三

仓库检视过的已穿衣服。经过检查、分类
之后，洗衣厂将需要干洗的衣服进行专业
干洗，部分衣服还要手洗。“我们有专业团
队为衣二三服务，因为他们的衣服细节
多、材质复杂，水洗时使用的是客衣粉，比
家里的洗衣粉高好几个级别，干洗用的也
是国内最先进的第五代机。”洗衣厂总经
理马国庆站在热气蒸腾的洗衣车间里，忍
不住“抱怨”起来，“你自己去洗衣店，店里
还会告诉你有的污迹洗不掉呢，但衣二三
的要求特别高，99%的衣服必须洗干净”。

虽然把洗衣厂折磨得够呛，但刘梦媛
认为这是必需的，“有时客户会在衣箱里
留一个小条，说有两件衣服没穿过，不用
洗了。但我们都统一送洗，因为衣服统一
装在衣箱里，可能会蹭上污迹，尤其是夏
季，有一点点汗迹、汗味都不好”。

品质控制是最基础也是最关键的考
验，但共享租衣面临的挑战远不止如此。
Taylor 曾经连续租来两箱共 6 件衣服，
全部穿不了，只好退回。对此，刘梦媛一
方面表示如果遇到这样的情况，联系衣二
三客服可以办理延期，同时，她也承认如
何实现更大程度的人衣匹配将是下一阶
段的主要目标。

“衣二三后台的大数据正努力让客户
能够在数万件衣服中尽快找到最适合自
己的那几件。”刘梦媛提醒记者注意衣二
三页面上的“为你推荐”，其中的衣服都是
根据客户的选衣习惯进行单独推送。每
两周，衣二三还会召开分析会，讨论近期
上架的衣服哪些受欢迎，客户有什么需要
解决的问题。

想客户所想，甚至在客户还没有想到
自己需要什么之前，先替她们想到，几乎
是所有共享租衣商家的共同目标。记者
注意到，衣二三 APP 上线不过 8 个月，已
经更新了 16 个版本，仅是否提醒喜欢的
衣服已经返架就改动了好几回。

目前，有衣刚刚被并购，暂停了服务，
但张绮轩承诺很快将会以全新面貌回
归。“大家都还在探索，不断尝试，共同发
展。”刘梦媛则说，“衣二三是和消费者一
起成长的”。

不管怎样，共享租衣面对的是 6.7 亿
女性的大市场。而让女顾客们高兴的是，
以后穿再多新衣服也不需要“剁手”了。

每月只需极少花费，就可无限次换穿数万件产品——

现 在 流 行 租 衣 服现 在 流 行 租 衣 服
本报记者 佘 颖

本版编辑 梁剑箫

若为便利故 一切皆可租
若 瑜

从共享租房、共享租车到共享租衣，

共享经济无所不“租”。而且各类共享租

物的模式普遍价格低、服务好，很受消费

者欢迎。大多数企业对共享经济的态度

也从一开始的排斥、犹豫，转变为欢迎，因

为他们发现共享经济就像扩大有效供给

的放大器，能让同样的产品和服务在自己

手里创造出更大价值。

当前，很多行业已经很难通过大规模

生产和复制建立绝对的竞争优势，而创新

对拉动消费的作用又不是很明显，被共享

经济冲击得最猛烈的酒店、打车等行业都

是如此。在这种情况下，共享经济通过商

业模式创新促进了资源高效利用，把原本

沉淀、空置资源变成了市场有效供给。比

如说，开发商把房子卖给业主，再引进途

家这样的短租企业托管房产，原本空置的

房子就变成赚钱的金屋子，所以途家受到

了各地开发商甚至是地方政府欢迎，迅速

成长为国内第一阵营的短租企业。

共享租衣也是一样。服装商家通过

淘宝只能把衣服卖给消费者，但是在共享

租衣的商业链上，服装商家不仅能把衣服

卖给衣二三、有衣、女神派等企业，获取第

一笔收入，消费者通过租衣服尝试了新品

牌，进而转化为购买行为，服装商家和衣

二三等企业又从中获利。

因此，购衣正在成为共享租衣企业力

推的新功能，除了购买租到的衣服，衣二

三还表示即将上线购买新衣功能。这就

像是在淘宝购衣的基础上增加了“试衣

间”，只不过在淘宝上要支付的来回邮费，

在衣二三等 APP 上花的是会员费。

一种商业模式要成功，首先必须整合

关键资源。途家与地产商甚至与当地政

府合作，迅速地扩展了一大批垄断性高端

度假楼盘；滴滴打车依靠补贴积累了一批

私家车资源，衣二三、有衣的团队中都有

曾经的时尚圈人士，能直接接触大量服装

品牌，这些都为后来者设置了较高竞争

门槛。

能否构建起流畅方便的服务流程，也

决定了商业模式前景。在这一点上，共享

经济的参与企业无一例外地借助了互联

网带来的便利。展示、支付、反馈等全流

程都在网上进行，特别是移动支付习惯的

养成和个人信用体系建设，让共享变得可

行可信。否则，租车担心车况、租衣服担

心卫生、租房担心破坏⋯⋯这些惯性思维

将使整个商业模式的发展远景岌岌可危。

当然，一个全新的商业模式想要走得

更远，需要的不仅是颠覆的内核，它本身

也必须经过打磨，不断适应新一代的消费

心理，提供更优质的消费体验。途家、滴

滴这样的“老”企业自不用说，作为共享经

济新兵的衣二三、女神派更需要努力。比

如说，衣二三现在能够在全国 25 个城市

提供服务，但需要隔两三天才能收到货，

如果服务范围能够更大、速度更快，肯定

会赢得更多消费者，至少频繁出差的女士

们可以少带几件衣服了。还有，能否加快

衣服返架的速度，进而让消费者能够尽早

租到自己心仪的衣服，都会增加消费者好

感度。

共享经济的商业模式仍然还处于摸

索阶段，无论是滴滴打车、途家短租还是

新的衣二三、女神派，出现在大众生活中

都不过是近几年的事情。然而，他们对资

源的高效利用和用较低成本撬动市场的

能力足以震动传统行业。共享经济带来

的便利快捷、低价优质服务也极大地方便

了消费者。共享经济现在还是星星之火，

但未来几年将成为改变经济格局的重要

力量。

对商家和消费者来说，赶上这趟快车

正当其时。目前，仍然还有很多领域等待

“共享”，共享租车位、租自行车、租办公设

备都完全可行，在国外也有成功实践。也

许今后再也没有闲置的物件，只看你愿不

愿意把它共享出去。

银行卡授信使用率首降

新生代消费习惯发生变化
本报记者 钱箐旎

央行日前公布的 2016 年第二季度支付业务统计
数据显示，移动支付业务增长明显，共开展业务 61.37
亿笔，金额达 29.32 万亿元，同比分别增长 168.46%和
10.20%。与此相对应的，是二季度银行卡授信使用率
44.33%，较上年同期下降 2.11个百分点，多年来首降。

“生活场景支付线上化是由新生代用户成长环境
和行为变迁决定的。在线上支付市场，信用卡已不是
这些年轻人的唯一选择，这是在线上支付大幅增长的
环境下，信用卡授信额度使用率仍有下降的原因。”挖
财信用业务负责人金忠堃表示，但对于传统消费金融，
新用户群体的变化是冲击也是机遇。

业内人士表示，互联网蓬勃发展的当下，有一代人
在接触勺子、筷子之前，就已经接触过电脑、鼠标和手
机，他们被冠以互联网的“原住民”。他们大多出生于
1990 年之后，其对网络的热衷也在改变着社会的消费
方式。以杭州为例，许多年轻人出门已经没有带钱包
的习惯。挖财信用卡管家用户数据显示，在线上信用
卡消费中，“70 后”人群消费金额最高，“90 后”人群刷
卡笔数最多。有趣的是，2016 年第一季度，“90 后”线
上信用卡人均消费金额最少，仅占“70 后”人群的 1/3，
不足“80 后”人群的一半，但线上支付使用信用卡频率
却最高，为 16次/月，表明“90后”人群更倾向于使用信
用卡支付小额、高频的支出。

金忠堃表示，在居民储蓄习惯改变、提前消费意识
增强的这几年，恰逢互联网金融迅速发展，后者场景更
为丰富且门槛更低，迅速抢食了部分信用份额，那些预
期中的信用卡增量用户被互联网金融给“截和”了。随
着“90 后”人群经济实力的增长，深得其青睐的线上消
费市场也将迎来不可小觑的增长。

目前，中国信用卡正面临人均持有量下滑、渗透率
未能提升等情况。随着近几年移动支付、消费金融等
基于互联网的新型支付消费方式迅速崛起，预期中的
信用卡增量用户部分被互联网金融吸引。金忠堃认
为，二季度数据中银行卡授信使用率的下滑，更预示着
人们对卡片的依赖程度有所下降，而基于电商、垂直细
分场景分期、现金贷的线上消费金融的蓬勃发展，分了
信用卡市场的一杯羹。例如“京东白条”“天猫分期”的
相继推出，个人消费者在不使用信用卡的情况下就可
以享受“先消费后付款”的信用服务，后者在很大程度
上代替了传统信用卡功能。

专家表示，新生代支付习惯的变化，是中国信用卡
发展三十年后遇到的关键挑战。一方面是中国信用卡
产业已经出现过于粗放、同质化竞争严重等问题；另一
方面，银行信用卡的线下消费佣金收入，因消费金融崛
起而大幅缩水。可以看到，多家商业银行已经开始布
局移动互联网的手机银行业务，推出 Apple Pay 等业
务，并同时主动寻求和更多互联网合作伙伴广泛合作。

飞凡开放平台推出商业解决方案——

“智慧式”消费体验来了
本报记者 李治国

去商场买衣服，热情的导购员会第一时间挑出几
套你可能会喜欢的服装样式以及适合的尺码，你也不
用拿着一堆待试的衣服在试衣间门口排队等待。只要
扫描服装二维码，虚拟试衣镜就会录入好服装，你只需
要站在“魔镜”前就可以随意搭配，查看试穿效果，很快
就能挑到自己最满意的款式;想选购一款合适的手表，
通过智慧橱窗可以查看手表的价格、材质、生产地、设
计师等详尽信息，全面了解商品后再作出最适合自己
的选择。付款则更方便了，不用在收银台排队，只要收
款人扫描商品，输入付款信息就可以当场付款，提袋离
开了⋯⋯这些充满科技感的线下购物场景，不仅是设
想，在不久的将来会成为线下逛街的“标配”。日前，在
由飞凡商业联盟与万达集团联合举办，主题为“开放、
融合、智慧”的“2016 飞凡商业博览会暨第十届万达商
业年会”上，飞凡开放平台推出的以互联网为特色的全
套智慧商业解决方案成为实体商家最关注的热点。

据悉，该商业解决方案涵盖飞凡开放平台首次全
面展出的智慧电影、智慧停车、智慧餐饮、智慧酒店、智
慧医疗等智慧场景，以及 WiFi、停车、供应链三大解决
方案。

近年来，电子商务的迅速发展让实体商业经营开
始面临较大压力，传统实体商业实现线上线下互动融
合已是行业创新发展之路。然而，在从单纯购物到注
重消费体验的转变过程中，消费者对实体商家提出了
更高要求。譬如，消费者到购物中心去，主要关心是不
是有足够车位、用餐是不是不用排队等；购物中心的设
计和空间环境，也都越来越需要凸显娱乐性、互动性、
文化性、情景性和个性化等特点。“这也正是飞凡开放
平台提出全套智慧商业解决方案的原因所在。在飞凡
着力打造的智慧购物场景中，虚拟试衣镜、智慧橱窗、
智能储物柜、智能云 POS3.0、线下消费大数据可视化
呈现、智能广告推送等，都代表未来实体商家推进‘智
慧购物’的趋势。”万达金融集团总裁曲德君说。

曲德君认为，飞凡通过打造互联网开放平台，盘活
实体商业的设想，已经开始获得行业认可。截至今年
7 月底，飞凡开放平台合作商业项目超过 3000 个，飞
凡商业联盟拥有商户超 40000 家，吸纳了步步高集
团、五洲国际集团、南京中央商场集团、新华百货集团、
物美集团、红星商业集团等知名购物中心、百货、超市、
影院加盟。

实体商家集体转型目前才刚刚开始，各类“智慧
式”消费体验也才刚刚起步，其为消费者带来的诸多新
型消费体验能否在商业实战中得到认可，还需要市场
考验。
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①洗衣厂里的工人正在

分拣租用的衣服，准备清洗。

②顺丰快递上门回收客

户租用过的衣服，来回快递

费由企业承担。

③ 客 户 正 在 通 过 手 机

APP 选租衣服。

本报记者 佘 颖摄


