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刘世奇的创业实践，是晋江新一代跨境创业者的缩
影：不盲从经验，善用AI等新技术，更精准锚定年轻消费
者需求。如今，越来越多“90后”“00后”创业者汇聚晋江，
正以“AI+跨境”的新思维，为跨境电商注入蓬勃活力。

这股创业热潮的涌动，离不开晋江市委市政府“晋品
出海”战略的引领。该战略为创新破局营造了良好环境，
催生出一批像刘世奇这样，借助AI等新技术拓展出海路
径的创业者。与此同时，市商务局、行业协会、产业园区
多方协同，持续营造浓厚的跨境电商发展氛围，共同培育
着优质的产业生态。

在这一生态滋养下，晋江外贸的玩法正发生深刻转
变。过去，当地外贸多依赖“大单批发、低价走量”；如今，
以刘世奇为代表的创业者，用AI精准捕捉市场需求，转
向“小单快反、差异制胜”。“丑拖鞋”的成功，既源于对北
美消费者“个性表达”需求的敏锐把握，也得益于对AI工
具的灵活运用，更深度整合了晋江成熟的鞋服供应链优
势。

优质的产业生态，是创业者成长的沃土。晋江有
“4000 家鞋厂”筑牢供应链根基，更有跨境电商专项政
策、精准引育服务加持，再加上同行间开放共享的氛围，

“创新—落地—迭代”的良性循环加速形成。正如刘世奇
所言：“在晋江，从选品到跑通‘AI+外贸’模式，各环节都
在帮创业者降本提效。”可以预见，随着生态持续优化，更
多跨境电商新锐与外贸新业态从业者，将在这片土壤不
断涌现。

未来，伴随AI等技术迭代，跨境行业竞争将从“人力比
拼”转向“效率较量”。刘世奇的案例印证，中小企业只要善
用工具、找准定位，便能在全球化浪潮中突围。而以传统制
造业为根基的晋江，正借由年轻创业者的创新实践，加速从

“制造”向“智造”跨越，持续释放蓬勃的发展活力。

刘世奇：AI卖“丑鞋”闯出“新名堂”
本报记者 蔡明宣 丘天

晋江的秋总裹着点产业的热意。鞋都路上货车
还在路口穿梭，会议室里的空调刚压下暑气余温。

1997年出生的刘世奇手持一双镶满假钻的“丑
拖鞋”，正通过阿里巴巴国际站向欧洲客户演示：“鞋面
孔洞能贴鞋花，鞋底凸起可按摩，美国卖145美元，欧
洲调整配色后建议150美元。”客户没多犹豫，盯着AI
投屏里滚动的产品细节图，当场就确认了订单。

屋里的热闹比窗外更盛。数字人主播正在海外
直播间介绍产品，AI生成的“汽车拖鞋”设计稿铺满
桌面，业务员通过AI辅助话术与东南亚欧美客户沟
通。谁能想到，四年前这个内蒙古小伙还在北京设
计院，对着CAD图纸画重复的建筑结构？如今他带
着 6 人团队扎进晋江，靠“AI+外贸”闯出名堂——
2024年总销量近3000万元，人均效能500万元，抵得
上传统外贸20人团队的产出。

“再待下去，我就要被图纸‘困死’了。”2021年
春天，在北京某设计院工作满一个月的刘世奇，看着
电脑屏幕上重复的建筑结构图，突然萌生了辞职的
念头。彼时，他刚从内蒙古工业大学土木工程专业
毕业，靠着老师的推荐信拿到这份“铁饭碗”，在同学
眼里是“稳稳的幸福”，但在他心里，“每天朝九晚六
画图纸，比高考复习还枯燥”。

北方家庭向来偏爱安稳，父母也希望他能留在
当地，找一份“铁饭碗”工作，踏踏实实地过日子。“他
们总说稳定好，能少走很多弯路。姥姥姥爷也跟着
劝，甚至想帮我找个安稳的出路。”刘世奇笑着回忆，
家人的心意他都懂，只是自己心里始终惦记着外面
的世界，想试着找些新机会。后来，母亲看出了他的
执着，红着眼眶松了口：“男孩子是该多闯闯，这点钱
你拿着，当作启动的资金。”说着便从家里的积蓄
里，给了他5万作为创业资金。

拿着5万元，刘世奇没敢告诉家人创业方向，只
因他在抖音上刷到福州跨交会的广告，心里早已埋
下“做跨境电商”的种子。“当时对跨境电商一窍不
通，就觉得‘能把货卖到国外’很新鲜。”他背着书包
独自南下，第一次坐高铁出远门，第一次在跨交会上
见到人山人海的外贸商家，“当时阿里巴巴国际站的
客户经理跟我说，拖鞋外贸是块蓝海市场，走信保订
单还不用自己囤货垫钱。我一听就特别心动，毕竟
我没多少启动资金，真的输不起。”

跨交会结束后，刘世奇直奔晋江。“这里是鞋都，
4000多家鞋厂，供应链肯定靠谱。”他在鞋都附近的
民房里租了30平方米公寓，带着从宠物店花90元买
的断尾猫“阿顺”，成立了泉州蒂万坦斯贸易有限公
司。“当时公司就两个人，我和阿顺。白天对着电脑
研究平台，晚上跟阿顺说话，饿了就吃楼下的煎饼果
子。”

创业首月，他走了不少弯路。从 1688搬图上
架，觉得“哪个好看就卖哪个”，结果店铺产品杂乱，
还收到侵权投诉。“最惨的时候，阿里国际站的扣分
通知铺天盖地，我以为店铺要没了。”刘世奇说，那段
时间他每天工作 18小时，凌晨还在研究平台规则，

“有次跟加拿大客户聊订单，从晚上7点聊到第二天
早上 9点，英语不好就靠翻译软件，客户最后说‘看
你这么拼，订单给你’。”

这笔200双拖鞋的订单，让他赚了1000多元，更
让他摸到了B2B外贸“靠复购稳增长”的核心逻辑：
复盘初期零散订单时，他发现北美客户不仅下单
意愿明显高于其他地区，还会主动反馈“鞋底防滑
性”“鞋面材质舒适度”等具体需求，甚至提出后续
定制想法，这种“愿意深度沟通”的特质，让客户有
更高的长期合作潜力。“以前觉得做外贸就是赚单
次差价，接了这笔订单后才明白，B2B生意的价值
不在单次利润多少，而在能不能留住客户、促成复
购。”

也是从这份订单开始，他决定放弃“撒网式”
做全球市场，转而聚焦北美市场——一方面，北美客
户的高意愿度和需求反馈，让他看到明确的市场机
会；另一方面，在与加拿大客户沟通及研究亚马逊美
国站拖鞋类目评论时，他敏锐捕捉到关键审美差异：

“美国人喜欢夸张、亮闪闪的设计，像鞋面镶钻、色彩
饱和度高的款式，国内觉得‘丑’，在他们眼里却是

‘个性’，能满足日常穿搭的吸睛需求。”这种对美国
市场需求的精准判断，成了后来“丑拖鞋”爆款的起
点。

2023年春节，Chat GPT的爆火让刘世奇
嗅到了新机会。“第一次跟GPT对话，我就觉
得‘这东西能帮我干活’。”当时他刚组建团
队，4名“00后”应届生没经验，选品、运营、谈
单全靠他一人扛，“设计一款产品要一个半
月，为对接美国客户每天熬夜到凌晨，身体都
快熬垮了，那时是‘凌晨 3点睡、早上 9点起、
每周干7天’的397作息。”

他开始尝试把业务拆成细颗粒度的环
节，用“传统模式 vsAI模式”的效率对比，逐
个测试AI的能力：“选品、上架、客服、投流，
能让 AI 干的就交给 AI，复杂的判断留给
人。”刘世奇说，最初AI的作用很简单，比如
生成产品白底图、优化关键词，但慢慢地，他
发现AI能做的越来越多。

选品环节的变化最明显。过去靠人工刷
TikTok、亚马逊找爆品，一个月最多确定 2款
产品方向，还容易遗漏用户痛点；现在用AI
抓取C端平台的评论、销量数据，通过生意助
手提炼“防滑”“按摩”“防脚臭”等核心卖点，
再结合潘通流行色，一天就能生成上百款设
计图。“我们做‘香水拖鞋’的时候，就是AI
从 5000条客户差评里发现‘脚臭’是高频痛
点，建议把‘防脚臭’升级为‘越穿越香’。结
果，这款产品的利润率比普通款高 30%，上
线 3个月复购率达40%。”

上架效率也大幅提升。“以前上架一个
产品链接要4小时，写英文详情页、填物流
模板特别费时间，还容易出错；现在用阿
里国际站的‘商品运营助手’，把图片丢
进去，5分钟就能完成所有操作。”刘世
奇补充，AI还能根据不同国家调整用
词，“给欧洲客户的描述会侧重‘环保材
质’，符合当地法规；给美国客户的会强
调‘个性设计’，贴合消费偏好。”

最让他惊喜的是AI在客户接待上的
表现。“外贸最大的问题是时差，以前客户
凌晨发询盘，早上回复时，客户早就找别人
了。”现在AI接待员 24小时在线，能识别客
户采购意向，自动报运费、算时效，甚至引导
高意向客户付样品费。“有次深夜，AI接待了
一个美国客户，不仅解答了模具定制问题，还
促成对方付了100美元样品费。第二天我一
看消息，直接开车720公里去广交会见客户，
当场拿下2000万元订单。”

AI不仅提升了效率，还改变了团队的工

作方式。“以前业务员跟客户沟通，遇到问题就
问我，我根本忙不过来。”刘世奇说，现在AI会
根据聊天记录生成回复建议，还能分析客户
需求，“新人入职两个月，转化率就能从9%升
到21%，跟老员工差不多。”2024年，6人团队
实现年销售 3000万元，人均产值 500万元，

“放在以前，这至少需要20人才能做到。”
谈及AI，刘世奇有自己的判断：“AI不是

替代人，而是放大每个人的能力。它能做重
复的事，但最终的决策还是要靠人。比如AI
生成 100款设计图，我要凭经验判断哪款能
卖；AI分析市场数据，我要决定要不要进军
欧洲市场。”他顿了顿，补充道，“很多人觉得
AI是万能的，但其实行业经验才是核心。你
得先懂生意逻辑，才能让AI帮你干活，不然
AI只会加速你的错误。”

“晋江人谈生意，特别实在。”刘世奇说，这是他扎根
晋江四年最深的感受。初到晋江时，他带着“丑拖鞋”的
设计图找工厂，当地老板不仅帮他优化模具，还主动承担
一半开模费，“他说‘你的想法有意思，我赌你能卖爆’。”

这种“抱团发展”的氛围，让他快速融入。晋江供应
链的“小单快反”能力，更让他少走了很多弯路。“从设计
到打样，最快 3天就能出样品，50双的小单定制也能接；
之前尝试与外地工厂合作，仅打样就耗时一个月，还不接
受小批量订单。”刘世奇举例，去年做“汽车拖鞋”时，跟晋
江工厂提“要把毛绒材质和跑车线条结合”，工厂当天就
调出 3种毛绒面料测试，一周就出了样品，“这种对市场
需求的快速响应，在其他地方很难找到。”

随着生意做大，他也开始反哺这片土地。看到同行
对AI应用迷茫，他开始尝试开设免费分享课，从选品逻
辑到AI工具使用，倾囊相授，“有个70岁的工厂老板来听
课，说想帮儿子的企业转型，我特别感动。”他还带动上下
游工厂接触AI，“有个合作多年的工厂，以前靠经验开
模，现在用AI分析市场需求，模具报废率降了30%。”

如今，刘世奇的办公室从 30平方米换到 688平方
米，团队从 1人变成 6人，但他依然保持着创业初期的
拼劲。“每天还是会刷 TikTok看趋势，跟客户聊需求。”
他计划 2025年冲击 5000万元销量，拓展东南亚市场，
还想把产品线从拖鞋延伸到毛绒玩具、家居用品，“晋
江有好的营商环境，有完善的供应链，AI有高效的方
法论，只要坚持‘为买家解决问题’，就能走得更远。”

对想做AI化转型的传统外贸老板，他给出三点建
议：“第一，先做好数字化转型，要是工厂80%靠人工，没
数据沉淀，AI转型就是空谈；第二，梳理业务SOP，找熟悉
业务的主管把流程理清楚，再匹配主流AI工具，不用追
求小众工具，每周都有新工具迭代，聚焦核心的就行；第
三，老板要带头，我以前每天晚上研究AI到凌晨，员工看
我这么拼，自然会跟着学。”

采访结束时，刘世奇指着办公室墙上的地图，上面
用红笔标注着美国、欧洲、东南亚的市场分布。“我从内
蒙古来晋江，就是想看看外面的世界。现在我想带着

‘晋江制造’，去更多地方看看。”他说，“很多人问我创
业成功的秘诀，其实就是两个词：敢闯，会借。敢闯是
不怕失败，会借是善用工具和资源——AI是工具，晋江
是资源，缺一不可。”

逃离格子间
带着5万元与一只猫南下创业

AI破局 从“397作息”到人均效能超500万元

扎根晋江
从“异乡人”到“跨境新势力”

“90后”创业者的
“跨境新思维”

记者观察


