


如何开启连帽卫衣生意：创始人从细分市场到返单的实战指南

Details
快速回答： 要开启连帽卫衣生意，先选一个你能直接触达的细分市场，用付费预订单验证需求，再选择模式：想要零库存就用按需印制，想要更好的单件利润就用小批量大货。按完整的到岸成本
定价，对样品批次做水洗测试，最后锁定书面规格书，让每次返单都与首批发售保持一致。

如果你正在研究如何开启连帽卫衣生意，多半已经有了设计、社群或品牌构想。你现在需要的是一套保护现金流的步骤。这份实战指南涵盖细分市场验证、生产模式选择、按利润定价、小批量测
试，以及与生产合作方一起扩大返单规模。至于如何挑选装饰工艺或素衣面料，本文不涉及，这些内容见我们的 定制套头连帽卫衣 页面，本指南在你走到相应步骤时会链接过去。

为什么大多数首批卫衣发售会陷入停滞
常见的失败原因并不是设计不好，而是步骤顺序出错。创始人在验证需求之前就下单备货，凭猜测分配尺码，只按素衣成本定价，等第一批水洗投诉出现后，才发现印花或版型经不起考验。每个
失误单独看都不大，叠加起来就是卖不出去的 XXL、微薄的利润，以及与第一批对不上的第二批订单。

市场不会替这些失误买单。PPAI 的 2025 U.S. 经销商销售额估算显示，品牌商品经销商的销售额为 $27.13 十亿，同比仅增长 1.3%，该协会自己的总结是，不少经销
商“卖得更多，赚得更少”（PPAI 销售额估算[1]）。在同一份发布中，60% 的经销商预计 2026 年销售额会增长，但只有 53% 预计利润会改善。印有标识的服装确实有需求，
真正要靠自己挣的是利润。

解决办法是按固定顺序经营，并在每一步设置继续/放弃检查点。本文余下部分就按这个顺序展开。
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连帽卫衣生意究竟是什么（以及你在做的是哪一种）
连帽卫衣生意，就是以买家认得的品牌销售经过装饰加工的绒布服装，这个品牌可以是街头潮牌、创作者的周边系列、健身房或俱乐部商店。你不需要自己缝制任何东西。大多数创始人购买成品
素衣，再付费请合作方做装饰加工，所以真正要做的决定在于现金流、库存风险和一致性，而不是机器设备。

创始人通常属于以下四种模式之一：

按需印制（POD）： 每件卫衣在顾客付款后才进行装饰加工并发货，你不持有库存。
小批量大货： 你下单印制一批卫衣，自己持有库存，由自己发货或交给履约服务商发货。
自有品牌： 与大货相同，另加定制领标、吊牌和包装，让这件衣服看起来是你自己的产品，而不是印了图案的素衣。
团体周边： 球队、公司或活动方面向已知的群体销售，截止日期固定，人数明确。

许多创始人按这个顺序依次推进，把卫衣做成核心产品。他们先用 POD 摸清什么款好卖，等数据足以支撑备货之后，再把验证过的设计转入大货。

https://zh.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.ppai.org/media-hub/ppai-sales-volume-estimate-promo-reaches-new-height-but-hampered-by-external-volatility/


七步开启连帽卫衣生意

第 1 步：选择一个无需付费广告就能触达的细分市场

只有当你能说出目标买家已经聚集的具体地方，这个细分市场才可行，比如 Discord 服务器、跑团、subreddit、学校，或者你自己掌握的邮件列表。如果触达买家的唯一途径是付
费流量，你的利润从第一天起就得覆盖获客成本，而大多数首批发售都做不到这一点。请写下三个可触达的渠道，并估算每个渠道实际能触达多少人。如果这份清单填不出来，就继续缩小细分市
场，直到能填出来为止。

第 2 步：用真金白银验证，而不是看点赞

效果图和投票衡量的是兴趣，预订单和定金衡量的才是需求。设置一个短暂的预订窗口期，通常为一至 2 周，用两三款设计的平面效果图来收单。开启之前，先定好继续/放弃门槛：足以覆盖样
品成本和首批生产所需的付费订单数量，可以用第 4 步中的盈亏平衡公式来计算。预订单还能带来凭猜测得不到的东西：真实的尺码分布。用它来制定你的尺码配比，而不是照搬通用比例。

第 3 步：选择你的生产模式

POD 没有库存风险，但单件利润最薄，对最终送到顾客手中的素衣和工艺也最缺乏掌控。大货能改善单件成本和一致性，但会把现金压在库存上，而且每一个卖不出去的尺码都是直接亏损。
下方的对比表列出了各自的取舍。业内人士预计，创业者会混合使用多种方式，而不是只押注一种。一位设备专家在接受 Graphics Pro[2] 采访时表示“人们正在重新回到 DTG”，
此前 2 年里，大部分关注都集中在 DTF 上。在实际操作中，同一个品牌可以用数码方式印制单件，同时把验证过的设计走大货。

第 4 步：按到岸成本定出有利润的价格

只按“素衣加印制”的报价来定价，是最常见的算账错误。请根据下列每一项，构建你的单件到岸总成本（C）：

合作方报价中的装饰加工后单件成本
样品和设置费用，分摊到整批生产中
入境运费及各项进口关税
包装、标签和吊牌
支付处理费以及市场平台或店铺平台费用
由你承担的出库运费，加上拣货打包
用于退货、换货和印错的备用金

https://graphics-pro.com/feature/whats-trending-in-apparel-decoration/


然后用下面的公式定价： 售价 = C ÷ (1 − 目标毛利率)。由此得出的 C 的乘数为：1.67×（对应 40% 的毛利率）、2.0×（对应 50%）、2.5×（对应
60%）、3.33×（对应 70%）。再对照你的细分市场实际愿意支付的价格检查结果。如果目标利润所要求的售价高于预订单买家实际支付的价格，就要调整成本构成，而不是只改价
格。最后，计算 盈亏平衡数量 = 固定启动成本 ÷ (售价 − 单位变动成本)。这个数字就是你在第 2 步中的继续/放弃门槛。

第 5 步：整批生产之前先测试小批量

要判断一件定制连帽卫衣的品质是否足以支撑你的品牌，靠的是证据，而不是第一印象。印花刚拆袋时可能完美无缺，洗过之后仍然会开裂。至少订购最小码和最大码的样品，然后按可重复的水
洗流程测试。业内的加速洗涤测试 AATCC TM61，在一个 45 分钟的周期内模拟五次家庭洗涤造成的褪色，并按灰卡等级评定结果，从 5（无变化）到 1（严重变化）。如果在家
测试，请按你准备印在标签上的护理说明操作，并在洗前洗后分别测量每个尺码的胸围、衣长和袖长。独立的采购指南提醒，预缩水处理不佳的素衣，不同尺码的缩水率可能不一样，这会在第一
次水洗后打乱你的尺码配比。用手拉伸墨量最重的区域，检查是否开裂。如果样品不合格，先修正规格书，再下整批订单。

在选择装饰工艺和素衣克重时，我们的 定制套头连帽卫衣指南 介绍了图案、数量和面料表面会如何影响最终效果，因此本文不再重复。

https://zh.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


第 6 步：开卖之前把合规文件备齐

你自己的领标会把印花素衣变成你的产品，同时也带来法律义务。根据 FTC 的纺织品规则，标签必须按重量列出纤维成分，并标明原产国以及制造商名称或 RN 编号（16 CFR 第
303 部分[3]）。标签还必须有护理说明（16 CFR 第 423 部分[4]）。如果换用纤维混纺比例不同的素衣，标签也必须随之更改（Textile World[5]）。根据 CPSC 的
易燃性指南，绒布属于起绒表面面料（CPSC[6]），具体等级定义见 16 CFR 1610.4[7]。适用于 12 岁及以下儿童的童装尺码，还需要带有永久性 追踪标签[8]。完整的规则摘
要见 产品页面.

第 7 步：以锁定的规格书扩大返单规模

返单决定了一门卫衣生意是积累口碑还是损失口碑。三月买了 M 码的顾客，十月仍然期待同样的合身度。在首批大货之前，写一份 1 页的规格书，并请你的生产合作方签字确认。规格书应记
录素衣款式和颜色、纤维混纺比例、装饰工艺、印花位置和尺寸、油墨或绣线颜色、标签位置，以及折叠装袋方式。留存一件已确认的样品作为实物参照。每次返单时，都要问清楚素衣用的是同
一面料批次还是新批次，并对任何新批次抽一件做水洗测试。为每个设计和每个尺码设定返单触发点，例如当库存可售周数少于生产加运输所需时间时就补货，这样畅销款就不会卖断货后空着一
个月。

如果你的素衣是进口的，请保存好从纤维到成衣的记录。CBP 共发布了 8 项暂扣令，并拦截了 3,138 批货物，价值约 $220.67 百万，统计期为 FY2026 至六月 30 日
（CBP[9]）。针对大多数来源国的 301 条款附加关税（10% 或 12.5%）也已于 2026-07-24 生效（USTR[10]）。请在第 4 步把关税计入成本构成，到岸成本
一节的说明请参阅我们的 套头连帽卫衣页面 了解详情。

https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-C/part-303
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-C/part-303
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-I/subchapter-D/part-423
https://www.textileworld.com/textile-world/features/2025/12/avoid-being-labeled-noncompliant-the-basics-of-textile-and-wool-product-labeling/
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/Business-Guidance/Clothing-OLD
https://www.ecfr.gov/current/title-16/chapter-II/subchapter-D/part-1610/subpart-A/section-1610.4
https://www.cpsc.gov/Business--Manufacturing/Business-Education/tracking-label
https://zh.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html
https://www.cbp.gov/trade/forced-labor/enforcement
https://ustr.gov/about/policy-offices/press-office/fact-sheets/2026/july/fact-sheet-ustr-section-301-action-response-failure-60-economies-ban-imports-produced-forced-labor
https://zh.zigpac.com/custom-printing-on-apparel/custom-pullover-hoodies.html


生产模式对比
下表按启动阶段最关键的因素对四种模式做了对比。表中特意不列价格，因为成本取决于图案、数量和素衣的选择，请以最新报价为准。

对比项 按需印制 小批量大货 自有品牌 混合模式（POD 转大货）
前期资金 最低；仅需样品费用 中等；整批货款需在销售前支付 最高；整批货款加标签和包装 起步时较低，随设计得到验证而增加
库存风险 无 卖不出去的尺码就是直接亏损 与大货相同，另有品牌包装库存 仅限于已验证的设计
单件利润 最薄；履约发货成本已计入单件成本 更好，前提是各尺码配比都能卖完 单件的感知价值最高 随着销量转入大货而改善
对素衣和工艺的掌控 仅限于平台目录内的选择 由你选择素衣并确认样品 完整规格书，包括领标 随时间逐步增强
返单一致性 印花位置可能出现偏移 锁定规格书后表现稳定 最强；规格书加参照样品 转入大货后表现稳定
最适合的阶段 测试设计和受众 已有预订单数据验证过的细分市场 拥有回头客的成熟品牌 大多数首次创业者

线上渠道对每种模式都很重要。PPAI 报告的线上经销商销售额为 $7.1 十亿（年份及占总额比例：2025, 26.3%）。PPAI 委托 Oxford Economics 所做的研
究，估算美国品牌商品的总支出为 $174 十亿（PPAI 与 Oxford Economics[11]）。这一数字包含授权商品，因此应将其视为整个品类的上限，而不是你能触达的市场规
模。

常见问题
常见问题：开启连帽卫衣生意需要多少资金？
这取决于你选择的模式。POD 除了样品和店铺之外几乎不需要别的投入。大货则需要足够的资金，在销售之前付清整批货款。与其猜一个数字，不如把固定启动成本（样品、设置费用、标签、
店铺、首轮营销投入）加起来，再用第 4 步中的盈亏平衡公式算出你必须卖出多少件。然后针对你的实际图案和数量，向生产合作方索取报价。

常见问题：可以用无起订量的定制连帽卫衣起步吗？

可以。POD 和数码装饰工艺允许你从单件起步，这是测试设计最干净的方式。代价是单件成本较高、一致性较弱。等预订单或销售数据显示出哪些尺码和颜色真正好卖之后，再把畅销设计转
入批量生产。

常见问题：卖出之前，如何确保我的卫衣品质过关？

对最小码和最大码的样品做水洗测试，洗前洗后都测量尺寸，并拉伸印花最重的区域，检查是否开裂。如果想要实验室结果，AATCC TM61 可在一次 45 分钟的测试中模拟五次家庭

https://www.ppai.org/media-hub/inside-the-174-billion-us-branded-merchandise-market/


洗涤，并给出一个灰卡等级，你可以把它写进规格书。

常见问题：每个尺码该订多少件，如何决定？

请使用你自己预订单中的尺码分布，而不是通用比例。如果样品水洗测试显示不同尺码之间的缩水不均匀，应在下单前修正素衣或尺码表，不要试图靠调整数量来弥补。

常见问题：在美国销售卫衣，我需要自己的标签吗？

如果服装以你的品牌销售，根据 FTC 规则，它需要标明纤维成分、原产国、制造商名称或 RN 编号，以及护理说明。适用于 12 岁及以下儿童的童装尺码，还需要带追踪标签。我们的产
品页面汇总了适用于绒布套头衫的规则。

常见问题：什么时候应该从按需印制转向大货？

当某个设计的销量稳定到一定程度，以至于计入仓储和尺码滞销风险之后，大货的单件成本仍然优于你的 POD 利润时，就可以转了。用大货报价再算一遍盈亏平衡公式。如果你预计能在一个
销售季内达到这个数量，转型通常是划算的。

要点总结
品牌服装的需求是真实的，但增长缓慢。 —— $27.13 十亿，来自 2025 U.S. 经销商销售额，同比增长 1.3% (来源)
赚取利润比获得销量更难。 —— 60% 的经销商预计 2026 年销售额会增长，但只有 53% 预计利润会改善 (来源)
线上销售是主要渠道，而不是辅助渠道。 —— $7.1 十亿，占比 26.3%，对应 2025 年经销商销售额 (来源)
整个品类的上限很高，是你的细分市场让它变得可触达。 —— 美国品牌商品支出为 $174 十亿 (来源)
进口素衣需要把关税计入成本构成。 —— 10% 或 12.5% 的 301 条款附加关税，自 2026-07-24 起实施 (来源)
供应链记录能保护你的返单时间表。 —— 3,138 批货物被拦截，统计期为 FY2026 至六月 30 日 (来源)
童装尺码有额外的标签义务。 —— 面向 12 岁及以下儿童的产品，必须带追踪标签 (来源)

结语
学会如何开启连帽卫衣生意，主要就是学会正确的操作顺序：先找到一个你能直接联系到的细分市场，用付费预订单证明需求，选择你的现金能够支撑的生产模式，按完整的到岸成本定价，扩大
规模之前先做水洗测试，并锁定规格书，让每次返单都与首批发售保持一致。当你准备把验证过的设计投入批量生产时，请查阅我们的 定制套头连帽卫衣 页面，了解装饰工艺、素衣和下单的详
细信息，并针对你的图案和数量申请报价。

资料来源
PPAI，2025 U.S. 经销商销售额估算（发布于 2026-01-12） ↩1.
Graphics Pro，《服装装饰领域有哪些趋势》，Paula Aven Gladych（2026-05-19） ↩2.
eCFR，16 CFR 第 303 部分：《纺织纤维产品标识法》相关规则与条例 ↩3.
eCFR，16 CFR 第 423 部分：纺织服装的护理标签 ↩4.
Textile World，《避免被贴上“不合规”标签》（2025 年十二月） ↩5.
美国 CPSC，服装业务指南（访问于 2026 年十月） ↩6.
eCFR，16 CFR 1610.4：纺织品分类要求 ↩7.
美国 CPSC，儿童产品追踪标签 ↩8.
美国海关和边境保护局，强迫劳动执法（2026 年九月更新） ↩9.
USTR，情况说明书：针对强迫劳动进口禁令的 301 条款行动（2026 年七月） ↩10.
PPAI 与 Oxford Economics，《走进 $174 十亿的美国品牌商品市场》（2026-09-22） ↩11.
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