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返乡创业助力乡村振兴

中青报·中青网记者 孟佩佩
实习生 王菁语

吃着芒果长大的 00后小伙儿王强，
这一次和大学同学许冰融一起，带着家

乡攀枝花的芒果出圈了。前阵子，“00后
学生直播助农卖出 5万斤芒果”的话题
登上微博热搜，让网友惊呼，位于四川最

南端的钢铁之城攀枝花，原来还有着“热

带水果的王国”的美称。

因为攀枝花独特的南亚热带气候，

芒果作为当地的全国农产品地理标志之

一，很早就开始推广种植，王强家也种起

了芒果。读高中时，王强却发现，家乡产

的芒果品质好、不愁卖，消费者买的芒

果价格也不低，但种芒果农户的收入

却很微薄。那时，王强就想着，能不能

为家乡农户增收做些什么？2019年，考
入四川农业大学的王强开始筹划帮家

乡卖芒果。

和王强不同，成都女孩许冰融是在

一次社会实践中与攀枝花芒果结了缘。

2020年夏天，在王强的介绍下，为了给
芒果拍摄宣传照片、视频的许冰融，和同

学一起来到了攀枝花，在一家农户的热

情接待下完成了任务。就在这次，许冰融

直接感受到“农户们费心尽力种的芒果

却卖不出好价钱”。

就这样，经过了一年学习积累的王

强，和同样想为卖芒果出力的许冰融一

起，带领小伙伴成立了 9人“芒果天团”。
为了找到当地芒果卖不出好价的原

因，他们在大二寒假期间跑遍了成都、重

庆等 5个城市，调研当地水果批发市场
和水果店的价格。他们发现，农户把自家

果园种植的芒果卖给批发商的价格是

2-3元左右，批发商卖出时的价格为 3-
5元，芒果到了其他城市批发市场和水
果店、超市后都可以卖到 8元。
王强说：“其实攀枝花芒果在外地卖

得挺贵的，但是农户们没享受到其中的

利润，因为中间隔了太多层销售，在我看

来整个产业链逐渐陷入了恶性循环：线

下销售渠道有限，很多农户赚不到钱，年

轻人只能外出打工养家，留在村子里的

都是老年人了。”于是，他们成立了攀枝

花鲜风派水果销售专业合作社，一边连

接源头农户，一边进行线上销售。

尽管最初只有 6家农户与合作社签
约，但王强还是希望能够尽团队所能，帮

助农户拓展销路，“综合考虑到电商渠道

的成本，每斤芒果收购的价格也比市场

价上调了 5毛钱，相当于提价 40%”。
万事开头难。为了节约成本，他们自

己设计了产品包装，还到工厂订购了邮

寄用的纸箱。去年 7月，他们的微信小程
序正式上线并卖出了第一单。一个月后，

团队就卖出了 6500斤芒果，收入 2.4万
元。他们也开始受到社会各界的关注，与

两家企业达成合作，并在当地发展了 9
家供货商。

与此同时，更重的担子压在了带领

直播团队的许冰融身上。许冰融坦言，挑

起“直播大梁”看起来简单，但对于陌生

的电商直播领域，主播话术、直播间布

景、场面氛围都需要从零学起，“我们自

己会在网上观看同类型的优秀直播间进

行学习，还会参加专业的电商培训。账号

开始运营后，每天观看人数飘忽不定，也

很考验我们的心态”。

为了汇聚大学生的力量，王强和许

冰融今年创立了攀枝花仁和区大学生乡

村振兴联盟，已吸纳了 62名来自不同学
校的大学生参与。前不久，他们共同策划

组织了“高校水果助农行”活动，参与其

中的大学生就有 2000余人，共计卖出
6500斤芒果，帮农户增收 2.15万元。在
他们看来，“众人拾柴火焰高，希望能够

吸引越来越多的大学生回到家乡，共同

为芒果产业谋发展”。

截至目前，他们累计销售芒果 5万
斤。不仅如此，他们还希望让更多人通过

购买水果，进一步了解产地背后的乡村

文化。王强说：“乡村振兴不仅是农产品

销售，未来希望能够

到更多乡村进行考

察，通过直播、墙绘等

一系列新传播手段，

为不同乡村特别是农

产品建立不同的宣

传、销售渠道。”

00后“芒果销售天团”
课余直播带货 5万斤

中青报·中青网记者 孟佩佩

这两天，正在美国备婚的彭一（化名）
收到了“漂洋过海”从国内购物网站买来

的装饰品，“这些烘托家里氛围的装饰品

都是在美国买不到的”。从她打开国内网

购 App，选择喜欢的物品并下单，到国内
邮寄、清关、转运，直至打开包裹，前后

只用了 10天。
现如今，衣服、背包、书籍、小家

电、数码产品等，海外华人华侨的“购物

车”里的“中国制造”越来越多了。开始

火起来的“反向海淘”，让远隔重洋的万

物皆可来到身边。

所谓“反向海淘”，是指以往国内消

费者热衷从海外购买商品，而现在，越来

越多海外消费者在我们的电商平台购买

“中国货”。尤其在今年 1月 1日，《区域全
面经济伙伴关系协定》（RCEP） 正式生
效以来，跨境电商这一新型贸易形式迎来

发展新风口。

身居海外也能网购“双
11”，国货商品加速出海

来到美国攻读博士学位 4年，彭一经
常在国内网购平台购买衣服和日用品，

“遇到自己特别喜欢的衣服和独特设计的

包 包 ， 就 会 跟 在 国 内 一 样 赶 快 ‘ 剁

手’”。她告诉中青报·中青网记者，现

在国际物流运输很便捷，速度快且安全，

“东西从网店直接寄到转运公司，再一起

集运过来，最快的一次 7天就收到了”。
“在澳洲也能体会淘宝的快乐。”每逢

国内“双 11”购物节，在澳大利亚留学
的余敏便迫不及待地“清空”了购物车。

在她的购物列表里，不仅有化妆品和衣

服、袜子，还有种草很久的眼镜框、手

机壳和各类可爱文具。她说：“使用的国

际转运平台是朋友推荐的，时效、包装

和服务都很棒，下个月就可以享受拆箱

的快乐了。”

移居新加坡多年的刘婷（化名）是“反
向海淘”的“深度用户”，衣服、书、玩

具等都是从国内网购的，“国产小家电便

宜且质量好，这里的华人华侨装修时，都

恨不得全部用集装箱从国内运输家具。许

多新加坡当地人看到了我们这样淘货，也

在试着从中国海淘物品”。去年的“双

11”，她还参与了不少当地华人华侨组织
的海运团，拼集装箱到新加坡。

她对中青报·中青网记者说，选择航

空运输方式的话，一星期就可以收到，选

择海运则需要 2-3周时间，“一般我们自
己找海运转运公司，租一个集装箱，一立

方收费 400元左右，新冠肺炎疫情期间略
贵一些”。她观察到，不少华人还做起了

反向海淘的生意，“他们从国内海淘物品

囤货在家，再在 Shopee（东南亚及中国
台湾地区的电商平台——记者注）开网店
卖，或在当地二手网站卖”。

近年来，跨境电商这一外贸新业态发

展势头迅猛，让身居海外的华人华侨着实

享受到了“买遍中国”的便捷。记者发

现，许多国际物流转运公司提供的服务也

越来越多元，不仅可以重新包装、全程录

像、实时跟踪清关和物流进程，还可以提

供免费仓储，买足备齐后一起发货。逢

“双 11”，许多公司还纷纷推出“买买

买”的运输优惠政策。

这也加速了国货商品的出海，“反向

海淘”已成为新的流行趋势。以“全球

小商品之都”义乌为例，前不久，义乌

“取暖神器”远销欧洲成为“香饽饽”的

新闻备受关注。义乌海关数据显示，今年

1-8月，义乌市出口空调、电热毯、暖风机
等 保 暖 用 品 共 计 1.9 亿 元 ，同 比 增 长
41.6%。有网友感叹，国货正在“买卖全球”。
中国海关统计数据显示， 2017年以

来的 5年间，我国跨境电商进出口规模增
长近 10倍。2021年，跨境电商进出口金
额达 1.92万亿元，同比增长 18.6%。从商
品看，出口商品种类更加丰富，正逐步从

服装、饰品等劳动密集型产品向 3C数
码、智能家居等技术密集型产品升级，产

品附加值明显提升。

跨境电商发展迎来新风
口，直播也可以出海

后疫情时代催生了全球线上购物需求

的暴增，我国跨境电商发展进入黄金时

期。不仅国内各大网购平台纷纷推出官方

的海外集运服务，也有越来越多的小微企

业投身于跨境电商贸易。

德勤对亚太多国 600多家跨境电商企
业的调研显示：85%的跨境电商都是规模
不到 100人的小微型企业；少到甚至只有
一两个人，却能把生意做到平均超过 3个
以上的海外市场。3C、家居、美妆、服
饰等是他们出口全球的热销尖货；欧美

市场是如今他们带货的主流市场，但东

南亚则被业内公认将成为发展最快的明

日市场。

瞄准国际物流蕴含的广阔前景，5年
前，金贤俊在离韩国最近的中国城市山

东威海做起了跨境电商生意。如今，他

创办的荣成丝路通供应链管理有限公

司，已累计发送跨境电商包裹 1000 万
票，还在荣成建立了合计 1万平方米的
物流园区。

在他看来，“反向海淘”越来越火热

了，“从我们的数据来看，比如俄罗斯当

地消费者购买的电子产品、小家电等，这

两年订单量一直很多；日韩留学生则会购

买中国零食等食品”。2021年年底，丝路
通中韩专线的妥投时效还“跑”进了 48
小时以内，这就意味着，当天在国内购买

的零食，最快可以“次日达”。

金贤俊告诉记者，对于热销产品，他

们还会在物流园区提前备货，以保证发货

时效。他介绍说，商品经过海运或陆运抵

达国外海关后，接下来就由合作的当地公

司负责清关提货和国外运输了，“相当于

购买了第三方服务，我们各自发挥所在地

的便捷优势”。

中国电商平台的直播带货早已成为稀

松平常的销售方式，在跨境电商火爆的当

下，是否可以复制？金贤俊觉得，随着全

球数字技术的快速发展，这也将是未来跨

境电商行业的新增长点。早在两年前，杭

州弧米科技有限公司（以下简称弧米公
司）创始人兼 CEO邓亚辉也发现了这一
商机。

邓亚辉在大学时发起 MyHomie 项
目，汇聚了许多来华工作学习的外国留学

生和外籍人士。“海外电商发展势头也不

错，中国的直播带货也可以出海。”在他

看来，中国厂商要实现最后一公里的本土

化，就要注重跨境主播人才培养。外国留

学生、海归人才具有了解中国、熟悉当地

国文化、政治、社会和语言等优势，“他

们在直播间说着自己的母语，介绍的是来

自中国的产品”。

2020年下半年，弧米公司开始着手
培养海外“红人”，如今已成为速卖通、

TikTok、 Shopee 等平台官方认证机构，
在多平台完成了数千场多语种、多品类直

播，“我们的形式可以理解为跨境 MCN
机构，帮助中国商品出海直播，打造跨境

直播间”。

除了国内熟悉的面向普通消费者的直

播间，他们还带着主播走进了工厂。邓亚

辉介绍说，针对海外企业大量采购，探厂

直播会让专业外籍主播走进车间向全球采

购商进行直播，“全方位体现工厂全貌及

生产制作流程，让买家直击现场，建立深

度信任感”。

疫情加速了消费者和商家的数字化进

程，在线“买买买”成了日常生活的一部

分，遇到退货怎么办？金贤俊坦言，做跨

境电商出口经常会遇到客户退货，有些无

法再销售，有些只能采取境外打折的方式

处理，电商企业在境外集齐之后向海关备

案、申报就可以退运回国，“海关政策、

管理机制的完善，让现在的跨境电商退

货，跟出口的时候一样方便，完成相关手

续后就可以直接退回卖家手中”。

日前，国务院常务会议指出，要抓紧

新设一批跨境电商综试区，更大力度支持

海外仓。与此同时，随着“国内国际双循

环新发展格局”的形成，以及RCEP协定
的推进，跨境电商行业或将拥有更广阔的

前景。

“反向海淘”火了，跨境电商迎来新风口

中青报·中青网记者 洪克非

机械、瓷泥、颜料、包装⋯⋯湖南省

醴陵市，一个年产值 700亿元的产业集群
悄然崛起。

比较特别的是，醴陵的年轻创业者组

建了一个联盟组织——朝旭学社。“瓷三

代”“瓷四代”在这里互相交流参观学

习，结合各自领域和专长，共同为企业、

行业发展献计献策，在新冠肺炎疫情的煎

熬中，他们一起逆势前行：“瓷四代”李

航摒弃传统家族式管理的弊端，引入职业

经理人， 2021年公司销售收入达到 3亿
元；85后黄刚努力开拓海外市场，并开
办企业学院为企业培养人才；从事礼品陶

瓷行业的张译方拓展大企业市场，参与文

化瓷品的设计产销；李启刚开始琢磨用生

物质能源来烧制陶瓷，实现成本和环境污

染的双重控制。

这群朝气蓬勃的年轻人为醴陵瓷业提

供了新动力。

摒弃传统家族式管理

醴陵当地，大多数耕耘在陶瓷行业的家

族都会在下一代中选拔佼佼者成为掌舵人。

李航家族的瓷器事业，传到他手里

时，已是第四代了。

和当地大多数作坊一样，李航家最早

主要烧制陶罐和一些耐火材料，曾祖父李

开田曾担任当地陶业协会会长，家的后院

一座窑炉依山而建。新中国成立后，企业

公私合营，李航的祖父李文远改任会计，

改革开放之时，祖父带着 5个儿子贷款将
原来企业承包下来。

20世纪末，他们开始转型做陶瓷酒
瓶，企业定名“湖南新世纪陶瓷有限公

司”。最红火时，每年销售收入增长

40%，企业员工达 2000多人。
2013年后，酒业的残酷竞争让上游

的“新世纪陶瓷”遭遇危机， 2014年，
年销售额急剧下降。李航的父亲、公司总

经理李雪决定抛弃一些比较落后的生产

线，调整业务结构，专注做中高端的酒

瓶。2019年李航读书归来，公司年销售
收入已达 1亿多元。
李航本科为财务管理专业，在伦敦攻

读企业管理专业研究生。入职公司 5个月
后，被安排分管销售。视野开阔的李航认

为传统家族式管理在企业做大后弊端显

现，应该让职业经理人员介入公司发展。

在父亲支持下，他引入全国民营企业 500
强之一的金东投资集团有限公司加盟。该

集团负责人吴向东掌控 10多家酒厂，为
他们带来众多客户资源。

新冠肺炎疫情煎熬的 3年中，此举给
新世纪陶瓷的发展提供了保障。 2020
年，公司销售收入达到两亿元，2021年
达到 3亿元。
逐渐地，公司生产及财务负责人也换

成了外部引进的职业经理人，企业的管理

也更加规范。

“我们公司有 1500人，产值只有 3亿
元，人均劳动效能还是很低。”李航说。

他计划通过产线自动化提质，这样一线员

工可以减少 4成左右。
团醴陵市委副书记钟昊扬介绍，醴陵

当地的一群青年创业者，组建了朝旭学社

联盟，他们之间多为同学或者父辈相熟，

虽大多在陶瓷行业里求发展却不内卷。为

了学习和互助，几十个创业者经常聚会，

分享自己的创业心得，去各个企业互相交

流参观。李航和其在公司负责研发工作的

堂哥也在其中，彼此交流中，获益匪浅。

培养人才、带产品出海

湖南醴陵华鑫电瓷总经理黄刚是朝旭

学社的创始人之一。他是 85后，2009年大

学毕业后选择回乡加入华鑫电瓷。

这家建立于 1985年的电瓷厂几经沉
浮，在现任董事长石军生的带领下逐步走

出困境，并改制成为股份制公司，主攻电

力行业的空心陶瓷绝缘子。2009年，该
企业的这一单品做到了 3亿元的销售收
入。也就是在这一年，黄刚开始进入企业

实习。他搬过泥巴，修过坯，后来当了负

责生产调度的总计划员，经过一路摸爬滚

打，他擅长营销的优势很快显现。

彼时，中东地区一家互感器工厂的老

总慕名打来电话购买产品，但公司大部分

员工因外语不熟练都不敢接活，也担心万

里之外的客户靠不住。黄刚凭借自己的优

势拿下了这个订单，并将这家中东企业发

展成为华鑫电瓷维系了 11年的大客户。
2013年，黄刚抓住“一带一路”倡

议的机遇，与伊朗一家互感器公司多次沟

通，先后组织 6批伊朗相关企业团队来中
国考察，为国内相关企业牵线搭桥。过去

11年间，黄刚多次拜访伊朗、土耳其、俄罗
斯和印度等“一带一路”国家的客户，成功

叩开多个国际知名电器公司的大门。

2021年，华鑫电瓷空心陶瓷绝缘子
被工信部遴选为中国制造业单项冠军。但

这位年轻的 CEO 在接受采访时告诉记

者，他们想走得更远。为了弥补品种单一

的结构缺憾，黄刚主导产品研发，从空心

陶瓷绝缘子开始延伸，向特高压、磁悬浮

方向进军。现在已经斩获千万元订单，并

打开了巴基斯坦电网市场。在“一带一

路”上的成绩让黄刚荣膺“湖湘最美丝路

青年”称号。

黄刚最看重的是人才的培养。之前，

公司 800多名员工大部分都是当地农民，
黄刚认为提升员工的知识能力是当务之

急，在出任公司总经理后，他开办了当地

第一家企业学院，公司与湖南工业大学合

作，对员工进行为期两年的培训，员工

经过相关考试后可获得专科文凭。数年

中，100多名员工毕业，成为企业的中坚
力量。

黄刚还非常看重科技前沿的讯息，率

队前往华北电力、长沙理工、武汉理工

等高校走访学习。他招募了一波年轻人

拟在美国中东等地开办分公司让产品出

海，并设置检测事业部，准备将此拓展

为新渠道。

在带领企业二次创业中他意识到，当

地很多创业者，尤其“瓷三代”“瓷四

代”，不论从海外归来还是国内大学毕业

后回到企业，都面临一个与企业员工和外

界环境沟通、融合的过程。“最初会很孤

独，没有朋友，工厂的管理人员不敢带

你，父辈又没时间领路，但你想学东西，

想去做生意，想去管理企业，这是很多创

业者经历过的痛苦。”黄刚说。于是他们

想到了抱团——成立一个能够互相学习、

推进事业的组织。2013年，黄刚和一拨
青年创业者组建了朝旭学社，一起学习、

交流，或是共读一本书，或是就一个关

于企业管理的话题进行探讨，以交流和

分享搭建起了一个共同进步、合作共赢

的桥梁。

革新的推动者

几次参加朝旭学社的交流后，从事礼

品陶瓷行业的张译方深感在企业管理方面

理论基础薄弱，她在考虑进修深造，加强

内功，时代所需，转型也迫在眉睫。

张家的陶瓷创业也是持续了 4代。其
父在国有瓷厂干了 10年后被委派到北京
办事处任销售经理。2005年，由于种种
原因企业停产，张译方的父亲带领一帮下

岗的同事创办了振美陶瓷，继续研发礼品

陶瓷。数年后，他们的系列产品走进了人

民大会堂，成为国宴专用。

2009年醴陵当地引进了一个知名的
大酒店，振美陶瓷在一楼安排了一个 100
平方米的瓷器展示平台，这是他们开始市

场化的尝试。2013年，逐步发展壮大的
振美陶瓷搬迁到工业园区内。

从湖南师大工艺美术专业毕业的张译

方先在公司做了半年销售，工厂搬迁后接

管生产，“名义上是管，更多的是和很多

老师去学习各工种的技术，熟悉工艺流

程，找出产品缺憾再改变”。其间，他们

设计的一套万紫千红礼品瓷，2015年被
首都博物馆永久珍藏。

疫情发生前，公司年产值在三四千万

元，高端礼品产量不大，基本都是高级工匠

们手工精品制作，难以大规模自动化生产。

面对疫情的影响，振美陶瓷开始主动转型，

拓宽企业市场，参与文化瓷品的设计产销。

朝旭学社的成员之一李启刚也一直在

探索转型之路。9月 16日上午，他在接受
中青报·中青网记者采访时说，他家几代

人一直在研究如何改造设备、降本提效，

他主张在降本的同时还要节能环保。

小时候李启刚家的作坊是做艺术类瓷

品的，1993年前后开始为国内外输变电
行业高压开关厂家和电力、电网公司提供

不同电压等级和强度等级的瓷绝缘子。当

时仅 6岁多的李启刚也时常帮忙背料码
货，彼时的窑炉以烧煤为主，后转为烧重

油、烧液化气，陶瓷的品质逐步提高。

2010年李启刚大学毕业时，当年的小作
坊已成为年产值上亿、近 500名员工的阳
东电瓷电气股份有限公司。

经过一年的下基层历练后，李启刚开

始琢磨用生物质能源来烧制陶瓷。他认

为，农林产业剩余物的处理一直是一个

难题，如果将其利用以替代天然气，不

仅节约成本也符合国家“双碳”要求。

现在公司三个厂区中已有一个在使用生物

质能源。

此外，以瓷泥为原料的电陶瓷产生的

废品以往都是扔掉填埋，如今通过配方改

造，将烧废的电陶瓷重新打成粉料再利

用，实现了节约成本和减少污染的双赢。

2019年，阳东电瓷电气股份有限公司获
评湖南省专精特新“小巨人”企业。去年

公司电瓷产品总营收 1.6亿元，外销 2000
多万元，今年的外贸出口预计能达到

3000多万元。
团醴陵市委书记胡小庆说，醴陵的青

年创业群体学习互助氛围浓厚，朝旭学社

里不仅仅是陶瓷行业的青年。近 30个年轻
企业家组建了当地颇有活力的圈子，解决

在创业路上遇到的困惑，也为地方经济，尤

其是瓷业发展起到了“聚变”的作用。2021
年，醴陵市地区生产总值达 825.2亿元，其
中陶瓷产业产值增长 18.1%。

瓷都有个青字号创业联盟
年轻人为醴陵瓷业注入新动力

许冰融（左）和王强。 受访者供图

湖南醴陵市朝旭学社的青年创业者们定期组织学习交流。 受访者供图

醴陵经开区中国陶瓷谷。 视觉中国供图


