
大学生创业典型案例

南京邮电大学大二学生陈峰伟正在仙林大学城内建一个 500 平

方米的 IT 卖场，这个名为“华盛电器”的大卖场将投入 300 万元，

所有投资都是陈峰伟个人的投入和融资。目前，这个由大学生自己投

资、自己策划，甚至连所有工作人员都是大学生的企业已经完成了工

商注册，预计明年初开业。虽然南京家电业巨头云集，但陈峰伟这个

年轻人已经把竞争对手锁定为苏宁、五星等巨头。“第一年的销售目

标是 4000 万，5年后，我希望能达到 2亿，抢到仙林地区 80%的市场

份额。”

陈峰伟在同学眼中是个能人，来南京不过一年半时间，却一直没

有停止自己的创业之路。他自称卖过图书、卖过手机。在新生军训时，

学校只发了衣服，却没配鞋子，他立即从外面购进鞋子向新生推销。

今年暑假，陈峰伟先到太平洋建设集团实习，回到河南老家后又做起

了一些高校的招生代理，“我两个星期就赚了两万”，陈峰伟的声音

里透着些许自豪。陈峰伟最早接触 IT销售也是在大学中，除了向同

学们推销手机、MP3 等 IT 产品外，他还在仙林大学城的各个学校内

发展代理，“有的学生代理一天就能卖出两部手机”。陈峰伟没有透

露自己在校一年半到底靠这些方式赚到了多少钱，但他称此次华盛电

器注册的 30万元资本全来自于自己的投入。在向同学们推销手机和

其他数码产品时，他发现了巨大的商机：仙林地区有 12万大学生，

却没有一个专售数码、手机产品的店铺。“仙林地区手机、笔记本电

脑和数码产品的年市场份额达 3.6 亿元之巨，光手机一天就产生 300



部需求。”陈峰伟称这一结论来自于他组织的 3 次市场调研。陈峰伟

向大学生们做的另一个问卷题目是：如果我在仙林开一个大卖场，你

会不会来我这边买？70%学生的答案是“不会”，他们选择如苏宁、

国美这样的大店，一部分会选择去珠江路，在问卷上选择到他店里去

买的占 18%。但这 18%也给了他很大的刺激，纯数学计算，3.6 亿市

场总需求的 18%就是 6400 万，陈峰伟决定动手，开这个大卖场。

陈峰伟称，华盛电器所需的数十名员工已经招聘完毕，全是来自

仙林地区各高校的大学生。“核心管理团队 4到 5人左右，有南邮也

有其他高校的学生。”陈峰伟称伙伴们都是各校的创业主力，也有本

校的院学生会主席。基层员工则以按时计费为主，每小时 3至 5 元，

“跟洋快餐差不多”。 陈峰伟称华盛电器的启动资金全靠自己，没

向家里要一分钱，家里甚至还不知道他在做这事。“其他的钱，我主

要是在融资，就是向一些企业借贷。”他称自己不久前从江苏一知名

企业获得了担保，已成功从北京一企业获得融资，但他没有透露具体

数额，只称正逐步到位。华盛电器总投资 300 万，其中 200 万做流动

资金。“我们已经与海尔、TCL、诺基亚等 10多个厂商达成了协议，

广东一带生产 MP3 的企业也已经同意免费铺货进场。”

大三学生创业投资百万网上开店

上海对外贸易学院大三学生周强创办了一家注册资金达 100 万元

的公司，昨天，他的网站实体店在松江大学城园区内正式开张。

周强创立的“大学城在线”二个月前建立，网站包括学习、求职、

娱乐、电子商城等几大板块，涵盖了各种考试、学习资料的下载、复



印；兼职、实习工作岗位的信息披露；笔记本电脑等电子产品的低价

团购；为学生代买火车票等日常生活的各项服务。

这位年轻的 CEO 反复地强调自己的企业观：他的网站运行宗旨

就是服务学生，所以他在提供上述服务时，除了收取少量的成本费用

之外，是完全对同学免费开放的，而现在越来越多的松江大学城的学

生。据统计，由建站时居全球 500 多万位的浏览量，现在已上升至 1

万多位，注册会员几万人。

“我想的是建设一个上海大学生的门户网站。”周强告诉记者，

“我的第一身份还是学生，不会选择辍学。特别是我现在学的是法学

行政管理，这对我将来公司的管理工作也是非常有帮助的。”他说父

母也鼓励他创业，并拿出了第一笔注册资金。周强表示，目前公司是

要吸引更多的学生访问网站，接受网站的服务，积攒人气。当网站有

了一批稳定而又忠诚的学生客户群时，其市场潜力对广大的商家而言

是极具吸引力的，那时广告的投放和资金赞助就是公司主要的盈利

点。


