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2015年3月7日，中国（杭州）跨境电子商务综合试验区由国务院批复设立，作为先行先试区，它承载着制度创新、稳增长促转型、服务“一带一路”国家战略、探索制定贸易新规则、

推进大众创业、万众创新等国家使命和责任。这之后，杭州仅用了10个月的时间，逐步形成了一套适应和引领全球跨境电子商务发展的管理制度和规则，领跑“买卖全球”的风口。
2016年1月6日，国务院常务会议决定将杭州跨境电商综试区初步探索出的相关政策体系和管理制度即“六体系两平台”向全国范围推广，跨境电商“杭州经验”获得了国务院的充分
肯定和认可。

从“获得批复”到“全国推广”，杭州更是打开了供给侧结构性改革的新通道，让中国外贸企业和世界站在了一个起跑线上，一扫三十年传统外贸之弊，让“优进优出”成为新常
态。杭州已成为跨境电商的领跑者，而有一批企业、政府部门也已经在各自领域成功突围、创新服务办法。今天起杭州跨境电商综试办联合都市快报，将推出“跨境创客 杭州故
事”系列报道，讲述他们鲜为人知的故事。 记者 韩宇挺

杭州跨境电商综试办、都市快报联合推出“跨境创客 杭州故事”系列报道

杭州这家公司一年出口1000万件时尚产品
它如何做一个让老外下单的App
大数据自动匹配用户可瞬间创建10000条不同广告
职业买手全国寻宝每天上新300件新品

去年“执御”卖出了将近 1000万件商品，年销售额为 1
亿美金，李海燕希望用两年时间做到 10亿美金，并开始向
东南亚、印度等国进军。虽然国内的人工成本增加，但在供
应链多样性方面仍然有较大优势。

海外每个重点市场，公司都会组建一个当地人的团队
（人数不多），App采取本土化运营。李海燕在“攻占”国外
市场时，首选中东地区。这是因为欧美、澳洲相对成熟，前
期不容易进入。而中东的移动端从去年开始才刚刚爆发。
中国移动端的发展速度又远超世界平均水平，技术、营销各
方面都比这里先进。在这个市场，公司可以先将自身做大
做强，成为龙头老大。

李海燕有信心用 2-3年的时间成为中东市场第一，优
势是因为中国制造的丰富程度排世界第一，你想要什么都
可以找到。而国外不可能有这么好的供应链，只能依靠境
外采购。但供应链的跨境，要比客户跨境难很多。

李海燕认为，杭州在电商人才上也有优势，中东和中国
比完全不在一个档次。他颇有体会的是，这几年借助杭州
跨境电商的发展，招收人才要比以前容易了许多。以前说
起做外贸的，别人再一问公司地址，觉得远连面试都不肯
来。现在听说是跨境电商，都很熟悉，觉得有前景，赶着来
面试。

未来，李海燕也打算向发达国家“进军”（优势是人才成
本低），他说，杭州有很强的电商基因，未来有机会出现几个
跨境电商方面的巨头，他希望“执御”会是其中之一。

【创客印象】

在杭州北部软件园的一栋大楼里，有一
群 80后、90后的年轻人，整天跟衣服、配饰、
时尚打交道，精挑细选之后拍摄成图片挂到
网上，然后卖往世界各地。

跟一般网购不同的是，这些商品全部产
自国内，顾客通过一个叫“jollychic”的App下
单，收货地址全部是海外。

这家公司叫浙江执御信息技术有限公司
（以下简称“执御”），创始人李海燕，花名朱
公，他最崇拜范蠡（陶朱公）。

在“海湾六国”（阿拉伯联合酋长国、阿
曼、巴林、卡塔尔、科威特、沙特阿拉伯）中

“jollychic”的市场占有率排名前三，但国外消
费者几乎不知道这其实是一个中国的App。

目前排在前三位的其他两家是在当地干
了十几年的老牌公司，“执御”的目标是通过
2-3年的努力，争取将市场份额冲到第一，李
海燕之所以底气十足，是因为凭借着跨境电
商，他已经搭建起了一条中国通往国外的“丝
绸之路”。依托中国发达的产业基础和丰富
的供应链，他的目标是打造全球女性“身边的
时尚生活”平台。

【创客新基因】

“和传统销售模式不同的是，我们不是厂家提供什么卖
什么，而是我告诉你现在流行什么，你去生产，我去卖。”李海
燕说，他最骄傲的就是自主研发了一套拥有20多项知识产
权的大数据智能系统，在公司内部它被称作“数据大脑”，除
了能分析时尚趋势，它也使得公司在营销推广上非常精准。

数据显示，他们广告的投放中，有近30%用户看到会后
下载他们的App。

之所以有如此高的投放效率，是因为基于大数据，公司
后台将客人标注为一万种不同的标签，他们的自然属性、社
会属性、行为属性及消费属性等等，标签相互组合，将群体
极致细分。

理论上公司在Google、Facebook上投放广告，可以随意
细分 1-100万个群体，然后瞬间自动创建 10000条不同的
广告，跟用户高度匹配。这使得公司在营销上非常省力，哪
怕公司再扩大十倍，李海燕认为也只需要5名营销人员。

另一项值得李海燕骄傲的就是公司的买手制。他们由
80名全国各地的资深买手组成，不少人是设计师和原创设
计领域较有影响力的人物。

他们对产品负责，除了能够第一时间洞悉时尚资讯之
外，这些买手可以迅速发掘好货。每天上新300个新款，使
其永远处于时尚前沿。

买手到全国各地搜寻好货，也要对每一件产品进行把
关，在上线之前必须要把样品寄到杭州。

另外，借助大数据平台，公司可以每天抓取世界各地的
流行趋势进行分析，然后将这些数据分享给合作厂家。

李海燕说，公司还会给供应商开会，这样的会议每月一
次，进行培训和指导。如接下来流行的袖口样子，领口款
式，什么花形颜色，以往主攻生产的厂家们根本做不到对全
球潮流如此迅速和精准的掌控。

看似只是单纯制造一件衣服，但其实它从原料开始就
已测算过推出后的受欢迎程度，价格是否具有竞争力。在
潜移默化中，不少传统纺织企业也完成了企业转型。

【跨境机会】

【创客故事】

第一次创业将衣服卖给国外店家第一次创业将衣服卖给国外店家

李海燕，从浙江大学毕业之后就一直留在杭
州。

他所学专业是电子商务，在学校里就捣鼓着
创业。那时候根本还没有跨境电商这样的叫法，
他多数时候介绍自己，都说是在网上做外贸的。

早年，李海燕在亚马逊、eBay上开店，卖艺
术品、手工艺品等，什么赚钱就卖什么。从杭州
四季青、义乌小商品市场到深圳华强北，他几乎
跑遍了中国的各大批发市场。

白手起家的创业者往往什么事都需要亲力
亲为，除了奔波，李海燕还做客服，甚至自己写网
站程序。

后来客人越来越多，逐渐形成规模，2008年
公司有了独立网站，李海燕的生意成了“日不落”
的买卖。

“刚刚跟一个美国的客人沟通完，又一个澳
大利亚的客人醒了。”李海燕说，由于时差不同，

早期他自己需要连续工作18个小时。
后来，他招收了俄语、西班牙语、法语、意大

利语等8个语种的客服，来解答世界各地客人的
问题。

李海燕说，那时候找他买衣服的客人，以“小
B”（小订单商家）居多，他们不少人是兼职开个
小店，从中国进货最主要的原因就是因为性价比
高，同样一件衣服，算上邮费都比国外便宜1/3。

对于李海燕来说，那是一段非常珍贵的时光，
他自己做客服，结交了许多朋友。至今他还记得一
位新西兰的护士，除了聊生意，还要和他分享许多
生活上的琐事。

在李海燕看来，这些人不仅仅和你谈生意，
还谈生活，甚至一个地区人的性格都能逐渐摸索
出来，比如新加坡的客人就特别挑剔，连个线头
都要拍照发过来。

这些积累帮助他以后更好地开拓市场。

打造移动端App直接卖给国外消费者

到2010年，李海燕已经有了这样的“小B”客
户10万-20万人。仿佛全世界都在中国进货，巴
黎街头某家小店或许就挂着李海燕卖出去的衣
服。

但李海燕不满足于此，他不希望客人们只是
图便宜才从他这儿买衣服。

尽管很多人反对，但在2012年，李海燕还是
离开了前一家公司，于 2013 年重新创办了“执
御”和“jollychic”App。名字出自《道德经》——
执古之道，以御今之有。

定位也发生了转变。一件女装的价格，之前
是 5-10美元，现在是 30-50美元，客人也从“小

B”变成了“C”（消费者）。
她们对价格不再那么敏感，更加注重对品牌

价值的认同。
仅仅3年时间，目前App的用户量达到1000

万，李海燕是如何占领国外市场的？
他说，这得益于中国发达的供应链。

“执御”现在拥有800多家供应商，分别提供
服装、鞋包、美妆、母婴童玩等一系列商品。

而借助跨境电商模式和便捷的物流，商品采
用“9610”贸易方式申报海关出口，一件衣服从杭
州仓库送到沙特阿拉伯的客户手中只需要一周
时间。

李海燕 记者 严嘉俊 摄


