
2019 年 8 月（总第 210 期） 

405  

综合论坛

高校教育超市的发展浅析 
◆张  恒 

（浙江农林大学后勤集团  浙江杭州  311300） 

 
摘要：十九大报告中，习总书记明确作出了“我国社会主要矛盾已经转

化为人民日益增长的美好生活需要和不平衡不充分的发展之间的矛盾”

的重要论断。目前，大学校园消费群体趋于多元化，服务需求呈现多样

化、个性化，高校教育超市面临的主要矛盾是：“师生日益增长的美好校

园生活的需要与教育超市不平衡不充分的发展之间的矛盾”。 
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学校教育超市受体制、软硬件、观念等因素的制约，发展不
平衡不充分，优质服务供给力日益不足，需要不断地改革创新，
要依靠科技进步，积极引入新模式、新业态，促进传统超市向新
零售转变，才能为学校师生提供优质的服务。 

一、全国零售业大环境 
2018 年 11 月 11 日，天猫双 11 全球狂欢节全天交易额达到

2135 亿元，再次创下全球零售史上的奇迹。 
在电商横行的零售 3.0 时代，线下零售业虽在逆势中举步维

艰，唯有创新和突破。各大零售巨头感到了巨大的压力，2018
年，沃尔玛计划投入 3 亿升级门店；永辉超市拟新开 1235 家店；
大润发，天猫超市商品已在华东地区 167 家大润发上架。 

二、教育超市目前存在问题 
1、线上冲击：2017 年我校包裹量比 2016 年上涨 64.3%，达

89.7 万包裹，人均 3.75 个包裹/月，可见师生购买力惊人； 
2、校内外竞争：学校周边商业区不断繁荣，以我校西大门

商业区为例，区内有商业网点近 70 家，涉及超市、小吃、奶茶
等业态，校外商业区环境脏、乱、差，但商品品种丰富，价格低
廉，深受学生喜爱； 

3、自身： 
①体制的束缚：学校对自营超市的定位是保障为要，提出校

园里应该是书声、琴声、朗读声，不能有叫卖声，限制了教育超
市的主动性； 

②程序的繁杂：零售市场如战场，战机稍纵即逝，在新增服
务或产品时，需要各级审批，错过了最佳时期； 

③思路的守旧：教育超市的管理者的思路还停留在传统超市
的概念，很难有大胆创新突破的勇气和作为。 

矛盾主要聚焦在三点：眼前利益与长远利益、规范管理与灵
活经营、对外承包与自己经营。 

三、高校教育超市的优势和出路： 
（一）高校市场的优势： 
地势优势：地理位置优越，处于校园内的生活区及教学区，

在校师生是校内超市稳定的顾客来源。 
资源优势：调查显示 98%消费者是师生，师生所需商品特点

明显，便于商品结构的优化配置。 
（二）教育超市的出路： 
教育超市要围绕教育属性下如何增加营业额、提升毛利率、

降低成本等来思考。围绕以下几个方面来展开： 
1、理顺各方关系 
（1）第一个要化解的就是如何在规范管理下灵活经营： 
①建章立制，将权利关在制度的笼子里，使过程有据可循； 
②符合流程，严格按照招标流程引进供应商、产品和服务； 
③接受监督，将流程公开透明，接受纪委、财务等职能部门

的监督，在阳光下经营。 
（2）第二个是要明确长远发展的眼看问题： 
学校自营，不存在经营期限的问题，必须立足长远，心怀未

来，要制定中长期发展规划；在所创利润中，提取发展金；部门
对门店的设施设备投入需纳入考核，保证教育超市健康发展。 

（3）第三个要解决的是经营属性的矛盾： 
前段时间，我校召集了学生干部座谈会，会上提出这一个命

题，各方马上在网上开展调查，几个不同学生组织不同渠道调研，
数据惊人一致，近七成的学生认为要学校自营。同样，对后勤来
说，教育超市的创收用来弥补学校所拨付经费的不足，来维持后
勤的正常运行。 

2、准确门店定位 
门店应根据所在区域的人群结构等因素，优化商品结构，并

以特色为延伸达到一门店一特色。例如某区超市，地处女生聚集
区，多陈列女性用品、小零食、化妆品等。 

3、合理服务配比 
（1）人员配比：按照服务面积、客单价等参数来合理配备

服务人员； 
（2）专业提升：各种方式提升员工服务水平和专业素质，

增强凝聚力； 
（3）激励机制：以绩效为分配导向，重效益，提高员工积

极性和责任心。 
4、提升营销手段 
我们习惯了守株待兔，等着上门，我们要走出去，店内营销、

店外促销，用新奇特的方式吸引消费者。关注学生活动节点，针
对性开展促销活动，重视团购业务，拉动校内供需。 

5、强化顾客粘度 
向顾客提供尽可能全面的服务：不仅卖商品，还和餐饮等业

态结合，都是为了粘住顾客，增加他们到店频次和店内逗留时间。
可以采用完善会员制度、提高售后服务、定期的福利的方式，同
时必须提高门店产品质量，提高一二线品牌的占比，才能更好的
服务我们的顾客，才会有一个好口碑。 

6、借力线上突破 
对学生来说，不喜欢上下楼，晚上购物不方便；门店购物时

间集中，排队等待时间长，学生产生厌恶感；对门店来说，要将
商品拿到寝室，搬运不方便，增加人员成本。超市无学生个人消
费数据，无法预测消费规律进行合理的配货；传统超市无场景，
商品与用户无交互，消费欲望低。 

电商对传统门店来说，是狼，与其怕狼来了，不如与狼共舞。 
利用微信平台，打造 O2O 市场，组建学生配送队伍，由某

个部门专门管理，参照包裹侠运作，有偿配送后勤各部门外卖，
实现学校共享经济生态。 

7、尝试新型零售 
教育超市中，我们能否探索此类模式，从而节省人力成本，

给顾客革命性的便捷体验？ 
能不能尝试新的模式，拿出一两个门店，激发鲶鱼效应： 
（1）是否能与 B2B 开展深度融合 
全国首个天猫校园店落地四川师范大学，利用 B2B 供应链，

及通过数据了解消费者对商品的喜爱，将货品陈列进行及时调
整。目前，全国第一家二代天猫校园店和天猫无人超市落户马云
母校——杭州师范大学。 

（2）是否能与品牌连锁联手合作 
引入优质零售品牌，例如全家等 24 小时便利店，例如 B 区

超市，满足留学生、研究生晚上需求，提高服务满意度。 
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