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本期分享者：杨小卉
活动时间：12月9日（本周日），1400开始
活动地点：万象华府售楼中心｜环城北路与湖

西路交叉口（日湖公园北）
活动费用：免费！报名预交20元给@东南风，

签到后统一退回。
福利赠送：本次活动我们为参与者提供了小礼

品，欢迎大家参与！
报名方式：扫描右方东南商报客服微信号“东

南风”二维码，添加好友，留言“分享会+姓名+
电话”即可。（客服工作时间：9:00~17:00）

由于常年做外贸的关系，杨小卉“空中飞人”的称号
在朋友圈并不是什么秘密，也因此经常会受亲戚朋友所
托，帮忙买一点东西。但是有时候确实力不从心，一个人
一个箱子，哪能带的过来这么多东西。

其实，杨小卉最早关于做进口的想法可能就成型于
那时的灵光一现。

2015年对杨小卉来说意义非常。这一年，她要适应
一个新角色——母亲。

“我怀着孩子来到美国后，就对孩子要用的东西特
别上心。当时国内母婴产品面临普遍的信誉危机，我寻
思，孩子的东西要谨慎，自己又有从事外贸的经验，干脆
把靠谱产品运回国内，给儿子一次性囤着了！”杨小卉说
干就干，联系了在美国读书的弟弟与他的朋友，做起了
进口的生意。

第一批货物，一个集装箱，四千多片尿不湿就从大
洋彼岸浩浩荡荡挺进宁波，为杨小卉的进口批发生意打
响了第一枪。

“最开始我们通过社群分销、微商供货的方式来消
化进货，慢慢地就和一些平台合作。考虑到跨境市场日
韩占主流，我们就以美线为主，产品类目也不多，以母婴
为主。当然，这其中也有我初为人母的私心。”杨小卉笑
道。

2017年，除了继续做这类的批发业务，杨小卉开始把
目标转向零售市场。于是，浙江海购信息技术有限公司应
运而生。与无差别的批发供货不同，这一次，她选择了会员
制。

在国外深受好市多（COSTCO）运营模式的影响，
杨小卉很早的时候就被这种“为用户做减法”的销售模
式所吸引，以定制款、routine show等方式向消费者
推出最贴近需求的商品。

“在加拿大，一张COSTCO的会员卡甚至可以当做
一张信用卡来用，它的应用场景并不局限在超市里，你
可以拿着它去停车、去给车加油等。一张卡片的背后涵
盖的是一整个商务体。”这些经历让杨小卉备受启发，

“现在我们的应用中并不缺乏卖货的平台，所以我希望
我们的海购能够把卖货变成一种服务。”

在她的设想中，海购在会员制的框架下，瞄准“新中
产”群体，从线上零售出发，逐渐向早教、亲子、医疗甚至
金融领域铺开，从线上走到线下。

东南风二维码

“实际上，我们现在确实有按照计划在落实，也有
很多投资机构表示对我们这种运营模式很感兴趣，但
是海购还很年轻，我们还是想先稳扎稳打，逐步递
进。”

谈话中，杨小卉始终保持着清晰的思路，虽然她
声称自己在生完孩子后就进入了一种“佛系”的状
态，但是说起自己的另一个“小孩”海购，她仍然展现
出热切的憧憬。

诚然，海购还很年轻，从去年12月在江北正式
成立到现在也才堪堪一年。但是，在这个平台上已经
聚集了十几万付费会员，近几月的销售额已经达到
了三四百万元。

从出口走向进口，从卖货走向服务，杨小卉的“不
安分”在她的创业路径中表现地淋漓尽致。

“当初做外贸的时候，有客户对我说，他把单子
给我，是因为我把自己打扮得很精致，一个认真对待
自己外表的人，对于业务也一定不会敷衍。而最近他
见到我，就调侃我生了孩子之后整个人都变了。”杨
小卉坦言。

从初出牛犊的风风火火，到现在已为人母的悠
然自得，杨小卉始终享受“创业者”所经历的每一刻，
不因自己是女性就示弱，也不因自己是女性而逞强。

最让她自豪的是，当年那些跟着她“打江山”的
小伙子小姑娘现在也都渐渐步入人生的新阶段，也
能够独当一面，不变的是大家仍然凝聚在一起。

“我的人生一直很顺遂，波折与成功都是我生活
的一部分，现在要说还有什么心愿，那应该就是能把
海购发展地足够壮大，衍生出一个以‘family’为主
题的酒店，我非常期待那一天的到来。”杨小卉说。
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