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敏感的瞿芳发现，市面上的旅游攻略千千万，却唯独在海外的

购物（要买什么、在哪里买）上没有特别好的服务，由此两人

萌发了将海外购物经验通过产品来分享给大家的念头，被誉为

“海淘版知乎”的小红书由此诞生。

　　但单纯攻略、指南型的产品对购物这种时效性更高（季节

打折、店铺更新）的场景来说依然不够，因此创业团队在 2013

年 12 月初上线了“小红书购物笔记”App。这是一个垂直类社区，

用户以具有境外购物习惯的女性为主。对于这些偏重度的消费

者来说，社区可以带给她们更新鲜的购物信息和更多元的购物

体验，比如“刷”、“逛”和分享。

　　小红书告诉《新民周刊》，小红书成立短短两年时间就吸

引了大批喜欢购物的 85 后 90 后消费人群，这种海外购物分享

为后来的社区电商打下良好基础。2014 年 12 月，小红书推出

了“福利社”，由此完成了商业模式闭环——用户不仅可以在

社区中讨论海外商品，也可以直接在福利社中买到。小红书目

前用户高达 1500 万，社区用户成为消费者的转化率高达 8% 左

右，平均每个用户每个月在小红书下 2.6 个单。小红书也在郑

州和深圳保税仓设有自营仓库，并表示保税仓的面积在国内跨

境电商中排名第二。

　　面对市面上那么多的海淘平台和电商大佬的前后夹击，

2014 年底完成 B 轮融资的小红书反倒自信满满：“对于小红书

而言，前端的社区数据是其他平台无法获得的高价值的无形资

产。通过社区，我们会知道用户喜欢什么，从而将在社区中高

口碑产品在福利社中提供给用户购买，拥有更好的选品能力，

并提升仓储物流周转。同时社区也是自产流量的地方，即使不

买东西随时也可以在社区中逛、‘种草’（对某件商品表示喜

欢并希望购买），通过社区可以给电商业务带来高流量以及高

复购率。”

　　小红书的竞争对手不仅在国内，洋电商这几年也纷纷涉足

中国跨境消费市场——美国批发商 Costco 在中国在线购物平台

天猫上设立商店，eBay 和京东联手销售进口商品，亚马逊在中

文版页面上开设了“海外淘”专区，法国最大的线上药房“法

国 1001 健康生活馆”开设了中文网……一时间，似乎全世界的

海淘平台，都想到中国市场分一杯羹。

“小红书”的口号：和世界一起刷吧。


