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A04 焦点

杜乐飞向记者展示了团队已提
交的发明专利申请6项、实用新型与
外观设计专利12项，这些专利形成
了“工艺—装备—产品”的知识产权
组合。其中的核心发明包括：假种皮
连续联产提取精油与黄酮、黑衣同步
提取香榧酯与海松二烯酸、红豆杉协
同改良低温冷榨香榧油等。

“专利不是坐在办公室想出来
的。”团队中的另一名指导教师杨剑
说，为了把精油得率从0.6%提高到
1.2%，团队在蒸馏温度、压力曲线、
破壁方式上试了上百组参数。

目前，这套工艺还没有上产线，
按双方规划，下一步先建起 50公
斤/批次的中试线，用真实生产原料
连续验证精油得率、单体纯度与全
果利用率。再往后，双方想把实验
室直接搬进学校——企业出设备、
出课题，学校出场地、出师生，让学
生在校园里就能接触真实的产业问

题，教师也不必两头跑。
这个项目里，学生不是“参观

者”。参与的学生跨生物工程、精细
化工、数控技术、计算机应用、市场
营销5个专业，他们在学校老师、校
外专家的带领下，辅助AI技术，将
以前没有碰到过的问题一点点去学
习、攻克。

“学生更多参与的，还是外包装
的设计，和专利文书的撰写。”杜乐
飞介绍。因为有事情做了，学生的
变化肉眼可见，过去，他们等老师
讲，现在，自己找问题，提方案。

在鄞州职高，这样的项目不是
孤例。近年来，学校把专利研发嵌
入日常教学，推动教师扎根企业一
线，把真实的企业难题变成课堂课
题；专利权人主体也呈多元化趋势
——既有学校自主持有的，也有代
合作企业申请、权属归企业所有的。

记者 王伟 通讯员 俞巧波

校企合作
让一颗香榧“物尽其用”
鄞州职业高级中学的杜乐飞老师最近收到一个好消息：在与全国216个项目

同台路演之后，他们的“‘榧’同寻常”项目闯入了2026“华创之星”全国创新创业
大赛的总决赛。

这是由鄞州职高师生团队携手宁波诸丹农林科技公司，历时大半年研究，收
获十余项专利的一个农业落地项目，项目核心是实现香榧的全果高值化利用。

项目的缘起，是宁波诸丹农林
科技有限公司总经理张毅带着需求
主动找到鄞州职高杜乐飞老师。对
方希望通过校企合作，找到香榧全
果利用的方法。

张毅经营香榧多年，公司与人
合作在贵州设立了香榧生产基地，5
万余亩香榧林、80万棵树已经种植
10多年，如今正到了收获期。但张
毅也面临一个难题，传统的香榧产
业，有价值的仅仅是果仁，而实际
上，香榧鲜果去壳、去仁，剩下的那
层肉质假种皮，占鲜果重量的四
成。贵州基地里，大量的假种皮堆
在村口、烂在地里，不仅浪费，甚至
还会造成污染。

“我之所以找到杜老师，是无意
中了解到杜老师推进了多个校企合
作项目，且在专利申请方面很有经
验。我们之前也调研过，香榧的假
种皮、黑衣都可以开发利用，前者可

以做成精油，并继续生产洗护产品，
后者含有药用单体。我们找到鄞州
职高，希望通过校企合作进行开发，
申请专利。”张毅介绍。

双方一拍即合，诸丹农林带来
了真实的生产工况、原料、难题和经
费，杜乐飞及学校师生团队邀请了
浙江科技大学、中国计量大学的教
授专家一起，开展技术研究与产品
设计、专利申请。

根据方案，一颗香榧被拆成四
份：果皮提取精油和黄酮，提完油的
残渣再磨成粉，压制成天然卫生香、
蚊香；香榧仁40℃以下低温冷榨；黑
衣提取香榧酯与海松二烯酸；渣和
壳做发酵饲料、活性炭。从青皮到
黑衣再到最后一点残渣，每一层都
有去处，从而实现全果利用。

目前，团队已完成11款产品打
样，横跨精油、护肤、日化、食品等方
向，并注册“贵榧”等商标5件。

缘起：企业老总带着问题找上门 专利：从真问题里“长”出来

师生走进香榧林师生走进香榧林。。

上海生鲜巨头跨省第一站
为何落子宁波？

11月 11日，在宁波复悦城B1层，原盒马鲜生铺位换上了全新招牌——清美集团旗
下生鲜超市“品上生活”浙江首店正式开业。

这也是该品牌继去年7月在上海开出全国首店后，首度走出上海布局省外。
跨省首站“落子”宁波，背后有哪些考量？

当天一早，宁波复悦城的B1层入
口处就已人山人海，不少市民专程赶
来打卡这家被网友称作“沪版胖东来”
的生鲜超市。

当记者抵达“品上生活”宁波首店
时，明厨区内的几个热门档口前已经
排起了长队——手工油条档口的师傅
双手翻飞，刚炸好的油条金黄蓬松；烘
焙区刚出炉的可颂、吐司上架10分钟
就售出了一半；现包面点的玻璃档口
前围了不少人，黑土猪肉包出锅没几
分钟就售罄。门店内侧设置的用餐区
几乎坐满。

这家超市，像把菜市场、早餐铺和
社区食堂叠进一层楼里。

此次新品牌入驻，并非简单的场地
重启，而是对“空间逻辑”的重新梳理。

值得一提的是，“品上生活”宁波
首店接盘的是原盒马鲜生复悦城店铺
位。今年3月，原盒马门店因合作协

议到期闭店。
不同于上海部分大店的布局思

路，宁波首店面积控制在3000平方
米，缩减了非必要的百货陈列面积，更
适配宁波本地社区型与区域型商圈的
消费特征。

不少人的直观感受是“菜场级性
价比”。这种低价并非短期开业促销
带来的短期效应，背后依托的是清美
集团“自种、自养、自产、自销”的全产
业链壁垒。

不同于部分生鲜超市追求SKU
（库存保有单位）数量的扩张思路，“品
上生活”宁波店把核心资源集中在

“鲜”与“现制”两个维度，用高频的餐
饮化生鲜品类带动低频标品销售。

这种把“菜市场烟火气”和“明厨
现制体验”深度融合的场景模式，也恰
好契合了宁波消费者对生鲜消费的高
敏感度需求。

开业首日探店
“明厨档口”成客流核心区 21

“品上生活”落地宁波，也
是该品牌首次走出上海、落地
省外市场。

事实上，清美此前已对外确
认杭州、宁波、苏州三地同步启
动选址，最终宁波成为首个落地
的省外城市，这一选择背后有着
清晰的市场逻辑。

从山姆会员店、开市客、快
乐猴，再到盒马直营门店、小象
超市……宁波目前已经集齐会
员店、新零售大店、社区折扣超
市等几乎所有主流生鲜业态。

各路玩家多年的市场培育，
让本地消费者对性价比、服务体
验等都形成了成熟判断。

扎实的消费实力、集中的优
质客群，加上体验式生鲜大店仍
存在的市场空白，让宁波成为
外来零售品牌打磨异地门店模

型的最优选择。
按照“品上生活”的扩张规

划，品牌将以上海为基础打磨出
3000平方米社区店、5000平方
米标准店、上万平方米旗舰店三
套成熟模型，以宁波为“桥头堡”
验证异地复制能力，站稳脚跟后
再逐步向杭州、苏州等长三角城
市推进。

在行业观察人士看来，“品
上生活”入甬，标志着长三角
生鲜零售的竞争已经从单点门
店的场景比拼，转向供应链底
盘的长期较量。

作为各路新品牌的“试验
场”，宁波或将持续迎来更多差
异化业态的落地，本地生鲜消费
市场的竞争也将进一步向纵深
推进。

记者 史娓超 文/摄

““品上生活品上生活””浙江首店浙江首店。。

长三角生鲜竞赛
宁波成异地复制“试验场”


