
中欧国际工商学院
深圳校区运营主任

中欧深圳校区
001 号员工的 20 年
文 / 贺方泓

课程，与我们中欧国际化商学院的

形象还是很不匹配，所以我们从

2008 年开始筹划，想要寻找新的办

公地点。终于在 2009 年，我们搬

到了位于福田 CBD 的荣超商务中

心。我们租用了写字楼的一整层作

为“中欧深圳教学中心”，面积达

到 1831.41 平方米，实现了办公和

教学场地一体化。同时这一年我们

还实现了一个规模上的飞跃，EMBA

深圳班扩大为两个。

时间来到 2012 年，这一年是中

欧华南十周年，举行了 10 周年的系

列庆祝活动，包括民谣音乐会和中欧

之约。我们的深圳团队也更加壮大。

前不久我还找到了当时的一张员工合

影，那里面还有近 10 位员工至今仍

服务于中欧。

到 2017 年底，我们就搬到现在

的梧桐岛新校区，拥有了独栋教学楼，

坛，欢迎校友多回母校充电、交流，

未来我们还会继续探索，寻找更多的

机会为校友赋能。校友是我们学院最

重要的命运共同体，学院 28 年的发

展，深圳校区 20 年的进步，得益于

校友们长期的支持，包括推荐申请人，

为教授的研究提供案例，向母校捐赠，

等等。借此机会，我也代表中欧，代

表深圳校区，向长期关心和支持中欧

发展的校友们表示衷心的感谢！

（此文根据深圳 20 周年庆典发言

整理而成，略有删减）

正式升级为深圳校区。2017 年，第一

个总经理课程深圳班成功开设。校区

几度搬迁，人事岁月更迭，回顾一幕

幕，我想每一次的变化都是因为我们

扎根在深圳、紧跟大湾区的发展而积

累和沉淀，带来了业务的增长，从而

推动我们不断升级深圳校区。

 

到 2020 年，中欧深圳校区已

经培养了 30 多个班级，服务华南

3000 多名精英校友。为了更好地服

务校友，打造终身学习平台，我们推

出了首期校友人文班，开设人类文明

史系列课程。中欧的班级有很多，现

在的数据应该是 480 多个班级，但

是人文班这应该是第一个。这个班面

向中欧所有年级、所有课程部门的校

友招生，目前已经开了两期，学员的

热情非常高涨。

人文班只是我们服务校友的一种

形式，我们也常常举办各种讲座、论

1992 年，邓小平同志发表著名

的南巡讲话，年轻人被这种热烈的气

氛感染。孔飙也置身于这种浪潮中，

1994 年，他毅然从国家部委在京直

属事业单位辞职前往深圳。

初到深圳，孔飙应聘了一家“奇

特”的外资公司，这家公司的名字叫

亚洲资源（后更名为“环球资源”），

它正在招聘旗下系列英文贸易杂志的

广告业务员，薪资政策是底薪每三个

月递减一次，一年后为零。还是新人

阶段，孔飙在接受完培训后的头一个

月率先签了 4 个单子。他说：“无底

薪机制就是为了激励员工出单，让我

们证明自己可以靠佣金活下去。置之

死地而后生的搏击才是最有力的。”

正是在这家对新人看似非常残酷

的企业，孔飙接受了外企正规的培训，

在这里，他不仅建立了自己专业化的

销售体系，还塑造了个人风格明显的

工作范式。

01 感受时代脉搏

2
002 年，中欧国际工商学

院（以下简称“中欧”）

深圳联络处从国际商会大

厦一间 90 平方米的办公室

出发，开启了中欧开拓华南管理教育

市场的征程。这一年 5 月，孔飙加入

中欧，成为了中欧深圳校区的 1 号员

工。此后，他一路陪伴并深度参与了

中欧深圳校区在华南的每一步。
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中欧深圳校区的发展史，也是默

然前行，坚持创业的奋斗史。从一间

90 平方米的办公室起步，先后经历

了汉唐大厦，荣超商务中心，再到梧

桐岛秋分楼。从早期租用酒店场地上

课，到拥有设备先进的阶梯教室和平

面教室，每一步的发展都来之不易。

作为中欧深圳校区 001号员工，

孔飙有太多关于中欧的深刻记忆：

2004 年，5 名员工互相打气，完成

了一场超过 700 人的论坛，提升了中

欧在深圳区域的知名度。这样的例子，

在中欧深圳校区不胜枚举。2017 年

底，借着搬迁新校区之机，在学院领

导的支持下，又成功举办了中欧深圳

校区年度论坛。

“因为认真，选择中欧；因为创

新，选择深圳；遵从内心，追求卓越。”

这是孔飙提炼出的中欧深圳校区的口

号，这个口号既是中欧“认真、创新、

追求卓越”校训的落实和延续，亦充

满着深圳校区自身的特色。它引领着

深圳校区跨越艰难的起步阶段，步入

新的创业时代！

05 二十载 再出发

两年的 EMBA 学习，让孔飙更

好地梳理了校友及学员的需求，他

既能站在校友的角度去思考问题，

又能站在员工的角度，思考如何在

深圳校区现有的条件下满足校友和

学员的需求。

孔飙说：“我们要像对待客户

一样重视学员和校友的课程体验，

以及对我们整个品牌的体验。学校

天生具有平台属性，我们要考虑如

何把这个平台打造成校友和学员终

身的、多样化的学习平台。”

基于这种考虑，中欧深圳校区

特色品牌活动“博约讲堂”和“专

业之光”相继推出。前者侧重艺文

史哲，熏陶精神和气质；后者侧重

行业和管理，引导管理学习的实践

分享。

04 推出特色精品论坛

在华南地区传播先进管理知识的

愿望无疑是美好的，但现实却困难重重。

相比华南本土院校和清华、北大等著名

高校，中欧在当地的知名度并不高，而

且当时市场上类似课程的学费更低，这

对课程招生无疑是一大挑战。

高管教育课程（EE）销售大部

分时间都在与企业的 HR 负责人打交

道。孔飙在跑业务时发现，想约见大

型企业的 HR 负责人并不容易，这让

他开始思考：能否搭建一个有效的平

台，把这些企业的 HR 负责人聚集在

一起？

2007 年，HR 管理实践联盟应

运而生。孔飙发动几位对中欧非常支

持，同时在业界很有份量的大型企业

HR 负责人率先加入，并利用他们的

影响力推动业务发展。联盟成立的初

衷是：“把这群人长期聚在一起，提

供他们觉得有价值的内容，给会员提

供深入学习的机会。”

这套模式得到了联盟会员的认

可，孔飙至今还清晰地记得：联盟的

第二次活动后，他在晚餐环节与来自

万科的会员解冻先生系统地讨论了第

二年的合作规划。

推动业务发展一直是孔飙思考的

核心问题之一。2005 年，中欧深圳

校区开始第一届 EMBA 招生。为了

班级里能多几位有份量的同学，孔飙

四处拜访，在他和同事们的努力下，

中国工商银行广东省分行、招商局、

中航集团等知名企业均推荐高管前来

报名。

中欧有一项激励员工的特别政

策，提供少量 EMBA 名额供主任级

的在职员工申请。得益于此，孔飙成

为中欧 EMBA2006 级深圳班的一名

学员。

03 一切为了业务

2000 年左右，孔飙已经是环球

资源的大区销售总监，一则刊登在环

球资源旗下《世界经理人》杂志上的

广告吸引了他的注意，这正是中欧

EMBA 招生广告。

那时，市场上在职 MBA 价格多

为 6万多，而中欧的学费要 18万多，

价格差距高达 3 倍。孔飙一直销售着

同业中价格最高的广告，他对价格高

的产品有不一样的感觉。

巧合的是，2002 年春节后，刚

刚结束一次短暂创业的孔飙在一位朋

友（中欧 MBA98 级校友）处得知中

欧准备在深圳开设联络处，需要招聘

一名有市场开拓背景的员工。外企的

工作背景，一线销售和区域销售管理

经验，这样的经历让孔飙从 20 多位

应聘者中脱颖而出。2002 年 5 月，

孔飙入职中欧，成为中欧深圳校区

001 号员工。

02 冥冥之中的缘分
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