
培养的优秀典型学生案例

1 黄碧姬，3年服务 16000 人，成为阿里上市敲钟人

2014 年阿里巴巴在纽交所上市。为 IPO 敲钟的既非马云本人，也非阿里内部

高管，而是有着不同身份的 8名“阿里生态代表”：快递员、用户代表、电商服

务商、网络模特、云客服、两位网店店主。其中一位云客服：黄碧姬，是中山大

学南方学院学生。

黄碧姬接触淘宝是在 2008 年，当时她只是个初涉互联网的高一学生，她在

淘宝下的第一个订单是一件 65 元的牛仔外套。2011 年 9 月，黄碧姬考入中山大

学南方学院。2011 年淘宝客户满意中心推出一种新服务模式——“云服务”，黄

碧姬顺利应聘成为一名云客服，当时她淘宝的购物积累已经达到四颗星。2014

年 8 月 25 日，已经做了三年云客服的黄碧姬如常上线为客户服务，收到了推送

信息，是一份报名去美国参观阿里巴巴上市的申请资料。通过这份资料，黄碧姬

才知道自己在三年里已经累计服务了 16000 多名淘宝会员。9月，黄碧姬收到了

阿里巴巴正式发出的赴美邀请函。黄碧姬的室友、同样在做淘宝云客服的刘嘉欣

说：“她（黄碧姬）天生就应该为淘宝服务。在淘宝上选购有很独到的眼光，能

在众多普通的商品中找到最好的。”

相关报道：http://news.sina.com.cn/o/2014-09-21/152530891164.shtml

图 1 黄碧姬在阿里巴巴上市敲钟

http://news.sina.com.cn/o/2014-09-21/152530891164.shtml


2 “新农人”陈慧获“全国青年岗位能手”称号

陈慧，2013 年毕业于中山大学南方学院工商管理专业，毕业后回德庆自主

创业，将参加百村行所学的知识应用到德庆当地，将数字基因植入传统农业，

注重品牌建设，运营新媒体营销技术唱红唱响了德庆贡柑名特优品牌。她通过

注册公众号、发文章、在朋友圈宣传，给贡柑设计包装、设计商标，再通过网

络推广，以合作社“联农带农”的方式，推广高品质的德庆贡柑的品牌形象，

打造了“中国柑王——德庆贡柑”这张闪亮的名片。2021 年，作为广东省唯一

的企业代表，陈慧参加了意大利国际果蔬线上展，把德庆贡柑带出了国门，带

到了世界。在 2021 年共青团中央、人力资源和社会保障部联合印发《关于命名

表彰第 21 届全国青年岗位能手的决定》中，肇庆“新农人”陈慧获“全国青年

岗位能手”称号。

相关报道：

http://www.gd.xinhuanet.com/newscenter/2022-09/25/c_1129030856.htm

图 2 陈慧带领村民种植贡柑



3 黄坚强，身怀理想的跨境电商实干创业者

中山大学南方学院商学院 11 级物流管理的学生，2011-2015 年，曾担任学

生会主席，创立“向天服装定制”创业团队，业务覆盖各大高校，服务用户达

30 万人次；2015 年毕业后入职

于亚马逊公司，担任销售经理，

带领团队实现 3000 万/月的销

售业绩；2017 年，带着一颗炽

热的心，白手起家，通过积蓄和

借款总共筹集到 200 万启动资

金，应用大数据技术发现了除湿

机产品海外细分市场的机会,联

合知名除湿机专家、年销亿级跨

境电商操盘手、500 强企业工作经验高管、共同创办了深圳烈马，专注除湿机的

技术研发与线上销售，业务遍及美国、加拿大、欧洲、日本及中国地区。

现任深圳市烈马科技有限责任公司董事长，经过三年的发展，公司目前拥有

员工 138 人，通过欧盟 CE、德国 GS、美国 DOE（国内唯一）等多项国际认证，

拥有海外专利 43 项，商标 13 个，成立了美国、欧洲、日本等 7大海外分公司。

烈马科技 2019 年的销售额突破 1.52 亿，截止 2020 年 8 月 31 日的销售额已经超

越 2019 年全年。

图 3 深圳市烈马科技有限公司办公室



图 4 黄坚强邀请授课教师及院校领导和学生代表参观企业

黄坚强表示：资本市场上的企业除了要用努力经营来实现市场价值，

也要回馈学校、回馈社会等行为来实现社会价值。图 4 为黄坚强邀请电

商运营与管理授课教师钟肖英老师以及院校领导和学生代表参观其公

司。并拟签署协议，支持电商运营与管理的课程建设，提供实习场所。



4 课程创业典型：黄浩钦直播年营业额超 5亿

黄浩钦 中山大学南方学院商学院电子商务专业 2016 届毕业生。现任广州迪

蒽服饰有限公司联合创始人，广州杰凯惠恩（JKVN）网络科技有限公司执行总裁，

广州凯撒摄影传媒联合创始人。在学

校的时候，我是那种很低调，低调得

老师上课点名都有可能把我忘记的人，

学霸这个词，跟我永远一点也沾不上

关系，但是，躺在内心的热血，或许

只有我自己懂我自己。大三的时候看

着自己的同班同学接二连三的出去外

面进行创业实践，终究按捺不住内心

的狂热，也想折腾一番，就带着几个不知天高地厚的小伙伴，运用自以为娴熟的

电商技能，在广州几个人折腾淘宝店卖服装，后来，第一次创业尝试，以失败告

终！在第一次的惨痛经历的教训下，进行第二次的创业实践，创办广州迪蒽服饰

有限公司，并且一举成功，在十三行从一个店铺发展为五个店铺，公司也由原来

的 10 来个人变成了近百人，并且持续不断的壮大中！天道酬勤，坚决不让自己

的身体自己思维变得懒惰，始终以卑谦的态度进行学习，唯有学习才是应变瞬息

万变的社会的求生之道。

阿里巴巴旺铺地址：https://dienfushi.1688.com/

https://detail.1688.com/offer/623215011205.html?spm=a26286.8251493.de

scription.1.221425b2pxRqUp

图 5 黄浩钦同学创始公司年会

https://detail.1688.com/offer/623215011205.html?spm=a26286.8251493.description.1.221425b2pxRqUp
https://detail.1688.com/offer/623215011205.html?spm=a26286.8251493.description.1.221425b2pxRqUp


图 6 黄浩钦公司 1688 网店主页

图 7 黄浩钦公司线下店铺



5 吴涛发，身具情怀的理想实践者

吴涛发，中山大学南方学院电子商务专业毕业生。曾服役于武警四川总队、

担任大学生教官队队长，创建并担任南院北辰公益实践社团负责人，2017 年荣

获“2016 年广东大学生年度人物”入围奖，曾获广东省第五届“南粤长城杯”

演讲比赛大学组优秀奖，第七届大学生电子商务“创新、创意及创业”挑战赛广

东省赛三等奖，第三届“互联网+”创新创业大赛中大南方赛区一等奖，2017 年

度国家级大学生创新创业训练计划项目立项。

北辰是吴涛发大学期间的一个重要的组织，也在某种程度上改变了他的大学

生活。在北辰活动中他参加了“肢体艺术”、“探访孤寡老人”、“北辰青年说”、

“24 小时阅读站”、“给守夜人送一杯温暖的热饮”等活动。他觉得，这些公益

活动不仅能倾听他人的故事，体验凌晨 4点给保安、阿姨等守夜人送热饮，还能

给城市带来温暖，也带来一丝善意的小改变，这些活动除了帮助其他人以外，更

多受益的还是自己，他告诉我们：“也许就是认知到自身的社会责任并去实践吧，

青年人应该要认识自己的社会责任，主动承担起让社会更美好的责任。”所以他

将北辰带回了南院，创建了南院北辰公益实践社团。南院北辰的小伙伴亲切称他

为“发哥”，在他们心中，吴涛发是个爱学习、有目标、有责任心、热心、细心

的人，一个来自南院北辰的师姐回忆道：“让我至今难忘的事是在我们刚进南院

北辰的时候，发哥自主发起了个活动：持续一个星期每天早上 7点钟给我们每个

人发一句‘早上好’。”吴涛发表示，有这种想法是因为在收到别人的关心后自己

感觉很温暖，想把这种温暖传递下去。他总是从自己身边的事做起，开始去影响

身边的人，他说，希望南院能有更多的人，心怀温暖去拥抱这个世界，也希望大

家能够在这个平台上去共同成长，这也是南院北辰创立的初衷。

图 8 吴涛发社团活动



6“mate 惠电商平台”学生创业，解决徐闻农民菠萝滞销

广东省湛江市徐闻县是我国菠萝的主产区，种植面积 26.8 万亩，品种以巴

厘为主，徐闻菠萝集中上市期为 1 到 5 月，2016 年 4 月正值上市旺季。菠萝滞

销原因是多方面原因的造成的，首先是受 2016 年年初的寒潮影响，徐闻菠萝出

现大面积减产，亩产量在 3000-4000 斤左右，比去年减产过半，而且寒潮导致了

年初那批果子品质受到严重影响，甜度不够，部分果子还出现黑心现象，销售很

不理想，行情急转直下。其次是因为扎堆上市，按往年行情，清明后到五一假期

价格将达到一年的最高位，根据市场经验，2015 年很多果农调整种植催花时间，

希望能在 2016 价格最高的时间段采摘上市，这样一来导致果期集中，扎堆上市，

市场消费低迷，价格被压得低。最后是 2016 年夏天雨水普遍较多，也影响着菠

萝的出货。徐闻菠萝的价格一路暴跌，最低仅 0.12 元/斤仍然无人问津，甚至只

能眼睁睁看着其烂在地里，万分痛惜。此时徐闻菠萝大约还有 20 天的上市期，

尽管徐闻农业局已通过各种渠道积极救市，但是截至当时仍有 10 万亩菠萝待售，

预计将会出现大面积巨额亏损，果农将损失惨重。

Mate惠大学生创业平台创立于2014年，是一群在校大学生组成的创业团队，

立足于校园，基于微信公众平台和微商城进行运营，是一个品类丰富的购物平台，

也是一个为大学生提供创业支持的平台。团队的小伙伴听到这个消息都好揪心，

很想去帮帮可怜的果农伯伯们，辛苦劳作了一年的成果就这样烂在地里实在是非

常痛心。于是我们团队小伙伴做了一个小小的方案，也联系了一些当地的果农，

因为我们在大学生市场这一块比较熟悉，所以希望能够在大学生市场作一些突破，

给果农伯伯们销售出一些菠萝，以尽量降低果农们的损失。当时核算了一下产品

成本，徐闻菠萝市场生果收购价为：0.4 元/斤，纸箱：0.5 元，人工包装费：0.5

元，一箱 5个，每个平均 2斤，一箱菠萝的成本价格大概在 5块钱。但是，一箱

的运费成本却去到将近 30 元！运费要远高于产品自身价值，如果想用常规的零

售方式，在这里是行不通的，在淘宝京东上搜索徐闻菠萝 2KG 装的，都要 38 元

了。价格要远高于水果零售市场价。我们团队研究发现走小量的产品运费成本太

高，对消费者而言太不划算了，在市场上毫无竞争力。小量单发不行我们可以走

批量，以学校为单位，每个学校组织一个线下摆摊，做试吃活动，派宣传单张，

做本地化的公众平台宣传，专人收集预售订单，再根据各学校的需求量，统一到



徐闻进行批量采购，再承租一辆货车从产地运输/分发到不同的学校，让当地的

组织方进行产品派送，这样一来量就大了，运费成本均摊也就大幅降下来了。我

们团队决定以公益的形式向各大高校招募爱心人士加入我们的助农活动，希望大

家可以踊跃加入我们，在各大高校里组织开展义卖活动，我们会把所有的销售资

金都退还给辛苦的果农伯伯，用大家的行动来温暖果农伯伯一颗劳苦的心。随后

我们组织广州地区多个高校热心人士分别落地项目，统一购销。文章一经推出，

取得热烈响应，累计公众号文章阅读量达到 5053 次，累计销售菠萝 8000 多斤，

近百志愿者参与。

图 9 团队合照

图 10 二维码



Mate 惠发起志愿销售徐闻菠萝文章链接：

https://mp.weixin.qq.com/s/f1tRYGNID3SBA11AgKDphw

https://mp.weixin.qq.com/s/f1tRYGNID3SBA11AgKDphw
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