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手上拿到了投资，日子多少比以前好过一点。这个
时候，吴晖又开始琢磨着下更大的棋——他想有个自己
的仓库。

使用第三方仓库的时候，不管服务、业务、现场的
响应速度，总有些磨合上的困难。吴晖意识到，想要做
大做强，必须要有自己的仓库，不然只能小打小闹，难
成气候。

建设仓库的辛苦和成本不言而喻，建设仓库370
万，几乎花掉了井贝账面现金的大半。不过拥有自己仓
库的价值和作用非常明显，除了与自己的业务更加无缝
链接，为中小跨境电商公司提供服务也能创收。当时井
贝仓库提供的服务包括进口报关、国内的保税仓储、帮
货品存储理货打包分拣、海关代理清单等。

然而好景不长，待到2016年“4.8”新政横空出世之
时，整个行业发生熔断，井贝自然也不能幸免于难。当年4
月份，井贝的销售额腰斩700万，5月份更加惨淡，仅有
300万的销售额，连发工资都不够。吴晖几乎绝望，新政刚
出，整个行业前景未明，回想创业十年，入行又归零，好像
一无所得，他认真地开始考虑是不是放弃。

最终，在合伙人的鼓励下，吴晖决定观望后再做打
算。幸运的是，2016年9月开始，消费者逐渐适应了税
收政策，再加上双十一的邻近，整个消费市场与跨境电
商行业都出现了回暖，井贝的销售额又恢复到800多
万，10月，井贝的销售额回到了1000万。

吴晖感到，跨境电商行业依然有机会，他对井贝的
业务做了一些调整，增加仓库招商的力度——这时候，
拥有自家仓库的优越性体现出来了。一方面井贝收取仓
储服务费。另一方面客户的货物进仓后卖给井贝，再由
井贝来销售，吴晖又向客户多要了两个月的账期，如此
一来，好比“空手套白狼”，井贝的现金流压力骤减，资
金得以回流。

2016年底，井贝逐渐渡过难关，发展趋于稳定，
2016年年底井贝电商的销售额达到1.3个亿。有了稳定
的进货渠道与上游货源，可以预见，井贝的体量还会继
续扩大，想要在销售额上再有突破，必须增加库存深
度，井贝账面上的资金还不够下更大的棋。“我要做3个
亿，平常账面上要有三、四千万的资金在转。”于是，吴
晖又走上了漫漫融资路。
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从发不出工资
到获1亿融资

井贝电商的这位掌门人
是怎么逆袭的

2003年仲夏，是吴晖在宁波大学计算机系就读的第
三个暑假，刚赶上宁波海关信息化改革的节点，他作为对
口专业的应届毕业生，被招到宁波海关数据分中心，这是
他的第一份工作。

稳定的工作像个围城，城外的人心向往之，吴晖身在
其中，却感到职业生涯一眼望到头。他确定自己志不在
其，拼着一番初生牛犊的创劲，就果断辞职了。

吴晖想，自己唯一的特长就是懂点技术，要创业就开
软件公司吧，跟好朋友们一合计，几个人合伙，吴晖的创
业之路就开始了。

2006年的软件产业方兴未艾，大家已经意识互
联网和计算机的重要性，对吴晖的初创企业来说，
也意味着更多的竞争。经历了了几年的探索与波
折，吴晖的软件公司有了一些积累和稳定的营收。

这个时候，吴晖注意到，许多购买自己软件产
品的客户根本没有管理信息化基础设备的能力，往
往客户在使用过程中有问题需要工作人员上门服
务，九成不是软件本身的问题，而是服务器的各种
问题。这不是软件服务商应该承担的，但却占用了
他们大量服务成本。吴晖就琢磨，能否把企业的设
备放到“数据中心“去——其实这个数据中心
（IDC）概念，就是今天的云计算的雏形。

吴晖的“数据中心”IDC业务开展起来后，除
了自家客户，别家也对 IDC有需求客户亦慕名而
来，以至于后来这一块的业务超过了传统软件服务
的业务，2008年到2010年的三年中，光这一块内
容，吴晖就做到了2000万的业绩。2011年，吴晖
的IDC业务在宁波地区已经前列了。

但由于IDC业务只是当时核心业务的配套，吴
晖并未投入过多精力用于这块技术的探索和研发。
到了2013年，国内开展云业务的企业如雨后春笋版
冒头，通过虚拟化的技术手段，他们得以把自己服
务成本和门槛大大降低。这时候，吴晖的云业务还
停留两年前的水平，竞争对手的定价和自己的服务
成本价一样，对C端客户来说，又有一定的使用门
槛。

看着，苗头不对，吴晖就果断止损了。2013年
10月，IDC项目被暂时搁置。对于自己没赶上的风
口，吴晖颇有些遗憾，也因此开始琢磨起别的赛道。

一次吴晖跟海关的老同事们小聚，聊起当时还属小众的海淘
群体。同事们惊叹于这个群体的购买力，吴晖自己则是深有体
会。因为工作缘故经常在各个国家之间往返的他，不光承担了女
儿的奶粉任务，还要帮不少亲朋好友代购。“最多的一次，我带
了个28寸的行李箱过去，回来装得满满当当足足有40多罐奶
粉。“吴晖回忆道。

吴晖确信了这件事——中国的中产阶级和他们的消费力正一
并崛起。未来这个群体对高品质进口商品的需求一定不在少数，
而跨境电商会成为他们日常消费场景中的重要部分。从2013年
起一直寻思着要转型的吴辉，隐约感到自己的机会到来了，他没
有考虑太久，和几位从事进出口贸易业与制造业的朋友一合计，
四个人凑出五百万，2014年5月，井贝电商成立了。

那是跨境电商方兴未艾的时期，井贝入场的时机不算晚。但
相比入场的果断，井贝发展业务的步伐则稍显“踟蹰”。

吴晖有自己的判断与坚持，跨境电商是贸易与互联网深入融
合的业态，最终整个供应链势必要走向信息化，因此跨境电商的
核心一定是技术。作为一个IT男，没有人比他更了解一支强大
的技术团队的重要性，以至于公司最初架构里，技术部门的比重
高达90%。“最初公司只有十几个人的时候我们就有十几个人的
技术团队。”吴晖说。

可股东们着急了——每个月为了研发投入的成本是笔不小的
费用，光开给技术人员的工资就要十几万，但从结果看，迟迟没
能上量的井贝确实没有亮眼的营收。吴晖被诘问，“你开的到底
是技术公司还是电商公司？”

2014年9月，井贝开展了第一次业务，“坦白说，是迫于压
力。”吴晖说。不过在4个月里做出了500万元人民币的业绩，
他自认还不赖，对股东也有了交代。

吴晖的坚持没有白费，2015年以后，一个完善的基础系统
的逻辑流程优越性逐渐体现出来了。2015年7月，井贝跟贝贝
网合作开展了一轮尿不湿的销售，一个月做了1000多万，达到
当年的峰值。有成绩背书，吴晖渐渐拿回了话事权，自此以后，
井贝的业务和技术都得以比较平稳地按他的思路铺展开去。

吴晖依然坚持对技术的重视和投入，技术团队的体量不降反
增，供养着一个如此庞大的技术团队，但暂时还没有能够保证利
润产出的核心产品，不可避免地给井贝的经营带了压力。雪上加
霜的是，由于经营理念的分歧，井贝又经历了一轮股权变化。两
相叠加，井贝陷入了前所未有的资金危机。2015年2月刚接受
的那笔300万元人民币天使轮投资也只是杯水车薪，吴晖回想起
那段时光仍然心有余悸：“当时现金流都是负的，太缺钱了。”

幸运的是，到了8月份，中联国新投资基金管理有限公司与
井贝达成了投资意向，井贝获得了中联国新千万元的天使轮投
资，用于购买井贝30%的股份——这个出价在今天看来占了大便
宜，毕竟今年9月刚结束的一轮融资中，淘粉吧是以1亿元的价格
购买相同份额的股份。但对当时的吴晖而言，那笔钱无疑是雪中
送炭：“我跟他们说，我只需要钱，我希望井贝能够活下去。”

功夫不负有心人。今年，井贝又迎来了新的契机。
2018年，9月26日，井贝宣布获得A轮融资1亿

元。由以导购为基础的国内知名电商生态链平台淘粉吧
领投，三拓投资及宁波市政府天使引导基金跟投。

井贝电商与淘粉吧，两家公司的创始人都是技术出
生，也都经历过创业的九死一生，相似的背景和经历使
得双方的节奏高度合拍，思路与理念也相当一致，这一
轮融资可谓“情投意合”。本轮投资的领投方淘粉吧
CEO刘俊在公开报道中表示非常看好井贝电商的发
展。他表示，井贝电商公司的商业模式清晰，发展空间
巨大，全产业链发展模式竞争力强；特别是其能提供跨
境电商全流程解决方案的服务能力，是保证公司发展壮
大的护城河。

比起投资人与被投资的关系，刘俊与吴晖颇还有点
惺惺相惜的意味。某次饭局中，刘俊跟吴晖说了掏心窝
子话：“用心做，但不要有压力，大不了归零。”对于投
资人的信任，吴晖感动之余，却更感到身上的责任：

“手里有更多的资金，意味着犯错的成本也更高了，每
个决策都要更审慎。我想向投资人证明，我们不是烧钱
的项目，我们是有能力挣钱的项目。”

遇到知己“情投意合”
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接触到海淘群体，感觉机会来了！

起死回生，决心下更大的棋
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