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最近一周，李燕听到最多的
一个问题是：“现在美国的关税这
么高，你准备怎么办？”

从第一次听到美国征收“对
等关税”的消息，到现在美国对华
关税一步步增长至 145%，李燕
已经从开始的震惊、不敢相信，转
变为现在的“佛系”对待。

2020年刚开始做外贸时，李
燕的第一个客户就来自美国。合
作了一年之后，这个客户曾试图
和李燕谈价格，也尝试找过别的
工厂，但是权衡之后，还是选择了
和她继续合作。现在，这个客户
每年都要在李燕的工厂下几百万
元的订单。

像这样的美国老客户，她的店
里还有很多。自从“对等关税”推
出以来，有不少人都主动找到李燕
商量之后的合作方案。

提高产品力

最早，李燕曾在国内给品牌做过代
加工，她的工厂在北方，而家纺产业带
几乎都在南方。为了提高竞争力，拿下
订单，李燕每年都要投入大量的资金进
行产品开发，各种尺寸和花色的特殊小
众订单她都不放过，专门接南方大工厂
不愿意做或者做不了的订单。

但她很快意识到靠着专业度虽然
能拿到订单，却赚不到什么钱。她干脆
转做外贸市场，“后来我才发现，利用好
工厂重研发的优势，家纺行业可以有这
么高的利润，海外有这么多对价格不敏
感的客户。”

起初，李燕的客户主要来自美国和
欧洲这些发达国家和地区。

但随着规模扩大，李燕开始化被动
为主动，帮助客户做设计方案，这让她
在国际站上接到了更多来自全球其他
国家的订单。比如澳大利亚，那里地域
广阔，当地人喜欢开房车出去旅行，但
早期基本没什么商家会专门针对房车
来做床品，李燕抓住这一空白市场，推
出了一系列新的床品。

到了后期，许多东南亚地区的客户
也主动找上门来，“我们潜意识里会觉
得欧洲地区的客户更有钱，但事实上，
东南亚也有很多高消费群体，比如说因
为天气原因，他们可能会对产品的凉感
和透气度要求比较高，希望能够铺上之
后自然凉，不用开空调。只要找到这些
高消费的人群，根据他们的需求制作产
品，就能拿下订单”。

AI突围利器

2023年，有一位加拿大的客户主动
来李燕的工厂参观，并且分析海外已经
有90%的人开始利用AI来辅助工作，这
不仅给了李燕很大的震撼，也让她意识
到AI一定会成为未来的发展大趋势。

同一年阿里国际站顺势推出了AI
“生意助手”，李燕立马让各个岗位都加
大了AI的使用。在这个过程中，不少

时刻都让李燕惊觉时代的变化真的太
快了。

早期图片详情页的白底图要大约
40分钟，AI几秒钟就修好了。在AI接
待agent的帮助下，现在公司所有的询
盘都能做到秒回，而且还能够满足客户
的基本需求，比如客户需要条纹的茶
巾，那么AI就能在产品库里找出条纹
相关的产品自动发给客户，尺寸、型号
相关的术语也都能够自动回复。

“开始使用AI接待之后，我们成交
的数量增长了30%。而且在招人方面
的要求也降低了，英语和情商方面都能
放低要求，普通业务员也能够借助AI
很好地接待客户。”李燕告诉我们。

更意外惊喜的是，因为AI已经能
够做到文本意译，精准地翻译各种语言
背后的真实含义，而不是简单直译，这
让李燕把生意做到了更多的国家，有些
是说阿拉伯语，有些说西班牙语，有些
连她自己都不知道当地的官方语言是
什么，但这都不会影响她做生意。

除了“降本增效”，李燕也开始利用
AI辅助进行团队管理，让团队进入更良
性的运转模式。一方面，OKKI的AI团
队管理功能，可以定期复盘业务团队的
工作进程；另一方面，AI客户谈单监测，
可以帮助她了解大家的工作卡点和具体
的业务问题，“OKKI的AI客户谈单监
测，相当于让我多了一个业务经理。”

靠着过去几年在产品开发上的积
累，以及AI的助力，她的销售额最近2
年的增长率都超过了50%，去年的年
销售额已经超过2000万元。

突然就悟了

对李燕来说，生意上的成功固然重
要，但更重要的是通过自己的努力带着
家人都过上了更好的生活。而这一切
其实源于一次意外事故。

2021年的一个冬夜，还在开工厂
做内贸的李燕和丈夫，为了省钱自己开
车送货。冬天柴油结冰点不着，他们就
学老师傅烤油箱，结果烤猛了直接把满
载货物的柴油车点燃了。

李燕夫妻俩脑子里却只有一个想
法：“这车不能毁了！这批货不能丢了。”

两人拽着棉被硬生生将火一点点
扑灭。冷静下来后，他们才发现脸和衣
服都被熏黑了。

“现在想起来都有点脊背发凉，我
们要是出事了家人和孩子怎么办？但
当时只庆幸车和货保住了。”李燕回忆。

经历过命悬一线的时刻之后，李燕
也想通了，“不想再冒着生命危险，赚那
点蝇头小利。”经过深思熟虑，李燕决定
让老公继续管工厂，她则自己一个人来
烟台开了个外贸公司，通过阿里国际站
做出口生意，成功从“夫妻老婆店”转型
成“小工厂大贸易”。

于是，才有了今天我们看到的45
岁宝妈用自己的坚韧、果决和对市场的
洞察在外贸风浪里把握机遇，做出海生
意，年销2000万元的故事。

据电商在线

45岁宝妈做外贸
年销2000万元

清华“大佬”卖软件
年入40亿元

李燕和员工一起研究利用AI办公

4月 10日，清华“大佬”洪卫
东掌舵的宇信科技发布公告称，
公司海外业务主要向东南亚金融
客户提供软件产品和解决方案，
加征关税未涉及此类业务。

过去半年来，宇信动作不停，
掷2.22亿元买楼，进入不良资产
赛道。这位低调的掌舵者，也慢
慢走到聚光灯前。

2024年底，洪卫东通过宇琴
鸿泰持股 26.17%，为宇信实控
人，担任董事长兼总经理。

在银行IT圈，宇信是隐形巨头，
三大政策行、国有六大行都是其客
户，自2018年上市以来，年年维持
稳定盈利，去年净赚3.8亿元。

抵御逆风

洪卫东创业26年，大半辈子都在
跟银行打交道，宇信已合作1000余家
金融机构，覆盖国内主流的大型国有
行、股份制银行、城商行以及消费金融
公司，经验老到。

这是宇信的护城河。
银行客户支付能力强，对技术的要

求高。挑选供应商时，青睐规模大、产
品全、稳定性强及人员配备有保障的公
司。攒经验、堆项目，非一日之功。

“你要是家初创企业，想跟银行提
供服务，那不可能，太难了，连银行的门
都敲不开。”一位SaaS公司创业者感叹。

去年，宇信约40亿元的营收里，银行
客户贡献超八成，主要提供IT解决方案。

周期低谷，逆风袭来，宇信的脚步
也难免摇摆。去年10月，以洪卫东为
首的管理层回应称，银行在经营压力
下，提升传统IT支出和内部人员效率，
确实在优化预算，传统业务有所收缩。

“对传统业务情况，要有合理下行预
估。”他如此提醒。宇信的软件业务，大
量为定制开发，牵涉人力外包及项目实
施，买单的主要是国有大行、股份行及政
策行，三类客户贡献五成以上营收。

这些年，国有大行、股份行等纷纷
成立金融科技子公司，减少外包，大模
型一来，亦影响传统IT开支。

“传统市场，公司的主营业务在竞
争中，要有进有退。”洪卫东敏锐提出，
公司要大力拓展非银业务，关注央企、
非银金融机构的数字化和信创转型，也
关注大行分支行的业技融合。

去年，宇信营收下降约24%，依然保
住了利润和综合毛利率增长。公司称，主
动优化业务结构，积极选择和管理项目。

开拓支线

洪卫东的未来增长，有赖于拓展新业务。
去年10月，宇信与厦门资管合资

成立的科技公司正式落地运营，其开始
切入个贷不良资产处置这一蓝海。

2024年末，商业银行不良贷款余额
合计约3.28万亿元，按个人不良贷款余
额占25%估算，至少8200亿元的盘子。

消费金融等其他非银机构的个贷
不良资产，也在保持增长，整体算下来，
市场的存量规模在万亿级别。

按照宇信规划，围绕个贷不良委托
处置，合资公司的盈利模式，主要以回
收的个贷不良款为基数，靠收科技服务
费来抽成。

4月初，宇信官方向投资者解释，其
积累的科技能力、数字化处理能力，以
及结合AI后的处理能力，将为个贷不良
资产处置带来显著的价值和效率提升。

洪卫东的这步棋，一度搭上了快
车。去年10月，高层透露，拟一次性增
加较大规模债务限额。当时，宇信股价
闻风而动，连续两个交易日累计收涨超
36%。

新业务动能的转换，AI是重要引擎。
两年前，宏卫东开始布局生成式

AI，和通用基模厂商深度合作。
2024年起，他将重点转向AI应用

落地，构建全面大模型全栈服务体系，
如中标某消费金融公司的智能营销服
务项目，为某国有大型银行分行提供的
一体机解决方案等。

3月底的业绩沟通会上，洪卫东提
到，DeepSeek R1发布后，金融机构
已看到AI在业务场景落地的可能性。

过去一年，宇信拿出全年营收的一
成，投入研发，预计AI收入将逐步增加。

海外超车

眼见国内银行IT业务放缓，洪卫东
也把视角转向海外。

据管理层观察，走访各个国家，看
到的银行痛点与需求差异不大，“就是
中国银行业过去10年，不同类型的银
行客户经历过的这些痛点”。

同时，国外对SaaS、云计算的接受
度更高。

过去一年，公司全系产品全面出
海，包括核心系统产品、数据产品等，推
进业务机会落地和既有项目新增订单
签订，全年海外新签订单规模近亿元。

拿下大单，洪卫东信心倍增。
他个人在3月底宣布，成功中标某跨

国银行香港及国际分行核心系统项目，
创下公司史上最大单一软件订单纪录。

“海外客户避险意识较强，对还未被
市场证明的出海企业来说，仍有很大挑
战。”在管理层看来，海外的银行市场，开
拓不易，然而，宇信的产品能力、交付能
力及对银行数字化的理解，仍占有优势。

打动保守的海外客户，洪卫东也走
了关键一步棋。

3月底，公司宣布筹划赴港二次上
市，其核心考量即在于推进公司海外战
略布局，打造国际化资本运作平台。

2月初，洪卫东决定，拟以2.22亿元购
入珠海横琴宇信大厦8层办公楼，作为公
司第二总部，以支撑南部大区发展、海外业
务开拓等。该办公楼由珠海宇诚信持有，
其控股股东是洪卫东，构成关联交易。

“折腾”不止，老树发新芽，洪卫东
相信，2025年可以搏出发展新局面。

据21世纪商业评论

宇信大厦


