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O2O 模式下校园洗衣营销策略研究——以“YOU 校洗”平台
为例�
陈萌�刘俐杉�徐瑗昕�李雪�宋雨蛟�宋仁强�

天津商业大学，中国·天津��������

摘�要

随着O�O模式不断发展，洗衣行业拥有巨大优势和良好前景，但从传统行业到新型行业过渡仍然存在困难。因此优化营销
策略成为解决这一困境的重要手段。论文基于 �P,�C,�R营销理论，以YOU校洗平台为例，对其营销策略进行探讨，意在为
新型洗衣行业提供思路，同时为大学生创业提供参考。�
�
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大学生创业训练项目“����年国家级大学生创新创业训练计划‘YOU校洗’智能综合洗衣平台”（项目编号：������������）。�

1�引言

1.1�O2O 模式概述

2�2（2QOLQH�7R�Of�ine）即从线上到线下，将线下的交

易与互联网相结合，该概念最早源于美国。随着互联网时代

的到来，线上消费模式迅速发展起来。2�2模式即将互联网

与实体店相结合，线上产生订单，每笔交易都可在互联网进

行实时追踪，为客户提供更丰富全面的消费内容和更便捷的

消费渠道，为商家提供了更广大的平台进行宣传推广以及更

准确有效地了解顾客消费倾向的途径。毫无疑问，2�2模式

能带来更庞大的现金流和更广阔的发展空间。

1.2�中国 O2O洗衣模式现状

洗衣行业是最早受到互联网影响而做出改变的行业。

����年底，H袋洗正式上线，前期迅速发展使其成为行业翘楚。

与此同时，诸多传统行业尽管也在探索转型，但受限于传统

思维与既有的规模体量 [�]。互联网思维大多情况下先有基础
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服务后再做其他增值服务，但基础服务没有做好再拓展其他

增值服务是艰难的 [�]，很多企业正是由于基础不牢靠，因此

往外拓展尤为困难。目前的 2�2智能洗衣平台有荣昌 H袋洗、

干洗客、泡泡洗衣等，通过“线上交易+全天候上门衣 +实

时监控洗衣进度 +上门送衣”的互联网干洗 2�2模式，为用

户节约时间与金钱 [�]。然而经过一段时间的发展，可以看出

该模式下的发展仍存在很大不足。第一，门槛低，业内成员

彼此模式相通，仍未摸索出新的创新点，且行业信誉和用户

的售后维权无法保证 [�]。第二，2�2洗衣行业仍处于初期阶

段，行业标准仍未明确，需要进一步探索。虽然干洗行业市

场潜力巨大，但给用户留下好的第一印象，使其产生行为依赖，

才是企业生存之根本。

2�营销策略理论

2.1�4P 理论

�3理论最早源于杰瑞·麦卡锡的《营销学》。包含营销

四要素，即 3URGXFW、3ULFH、3ODFH、3URPRWLRQ。

3URGXFW（产品策略）：企业在其产品营销战略确定后，

在实施中所采取一系列关于商标、品牌、产品组合、产品生

命周期等的具体实施策略。包括产品定位策略、产品组合策略、

产品差异化策略、新产品开发策略、品牌策略以及产品的生

命周期运用策略。

3ULFH（定价策略）：是对产品显性成本和隐性成本综合

考虑后进行最终定价。包括折扣定价、心理定价、差别定价、

地区定价、组合定价、新产品定价。

3ODFH（渠道策略）：是营销系统的重要组成部分，对降

低企业成本和提高竞争力具有重要意义。包括渠道的拓展方

向、分销网络建设和管理、区域市场的管理、营销渠道自控

力和辐射力的要求。

3URPRWH（促销策略）：企业通过人员推销、广告、营销

推广等多种手段，向消费者传递产品信息，激起购买欲望，

从而获得利润。一般可分为推式策略和拉式策略。

2.2�4C 理论

�&理论由美国营销专家劳特朋教授在 ����年提出，与

传统营销的 �3相对应。传统的 �3理论以企业为导向，而 �&

理论以客户需求为导向。可以说现代企业的 &50是 �&理论

的产物。�&理论重新设定了市场营销组合的四个基本要素，

即 &RQVXPHU、&RVW、&RQYHQLHQFH、&RPPXQLFDWLRQ。

&RQVXPHU（消费者）：消费者是购买行为的核心。因此

了解消费者需求，在满足产品需求情况下，提高客户的期望

价值是企业营销的重要手段。企业必须首先了解和研究顾客，

其次根据顾客的需求来提供产品。因此，企业在此过程中不

仅仅为客户提供产品和服务，而且本身得到了由此产生的客

户价值。

&RVW（成本）：�&理论中的成本不是单纯的 �3理论中

的价格，需要考虑客户在购买行为中产生的购买成本。在企

业盈利的基础上使得顾客达到一定的期望值，从而实现双方

的平衡。

&RQYHQLHQFH（便利）：为顾客提供最大的购买便利和使

用便利。开发商与厂家必须以顾客角度思考问题，更多的考

虑顾客方便而不是自己方便。

&RPPXQLFDWLRQ（沟通）：企业应通过同顾客进行积极

有效的双向沟通，建立基于共同利益的新型企业 /顾客关

系。不再是企业单向为顾客促销产品服务或者引导顾客产生

购买行为，而是在双方的沟通中找到能同时实现各自目标的�

用途。

2.3�4R 理论

新时期产生了新的 �5营销理论，以竞争为导向，关系

营销为核心，注重企业和客户关系的长期互动，重在建立顾

客忠诚度。从买卖双方考虑，达到“双赢”的效果。从而形

成了新型的营销四要素，即 5HOHYDQFH、5HODWLRQ、5HDFWLRQ、

5HZDUG。

5HOHYDQFH（关联）：企业与顾客是一个命运共同体，建

立并发展与顾客之间的友好关系。

5HDFWLRQ（反映）：在相互影响的市场中，站在顾客角

度及时了解客户需求，将商业模式从推测型改转变为回应需

求型。

5HODWLRQVKLS�( 关系 )：关系营销实质即为通过互动和交流，

与客户建立一种超越买卖关系的非交易关系，树立良好企业

形象，提高顾客忠诚度，从而形成品牌效应。�

5HZDUG�( 报酬 )：注重企业在营销中的汇报，提高营销效

率。在满足顾客需求的同时注重企业营销成本，与 �3、�&理

论不同的是，第一次将企业成本进行考虑。客观的投资回报

率是企业营销的主要动力。
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3�校园洗衣发展历程 -以“YOU校洗”平台

为例

3.1�校园洗衣现状

随着经济社会的发展，互联网改变着人们的生活，2�2

模式有利于将信息、物流、体验等资源共享，与用户保持密

切关系是传统行业转型发展的良好出路。通过对大学生消费

现状的分析，消费水平较前几年有大幅提高，因此校园洗衣

有以下优势。

3.1.1�客户群体大

����年统计目前中国大学生在校人数达到 ����.�万人，

全国各类高校达到 ����所，而且学生消费群体的容量还在

扩大。

3.1.2�洗衣需求大

（�）传统校园洗衣模式存在诸多缺陷，难以帮学生解决

洗衣中存在的洗衣问题。

（�）学生大都缺乏生活经验，甚至不会清洗衣物。

（�）衣物类型多元化。对于洗衣提出更高要求，除“洗

干净”外，还需要干洗、熨烫、烘干、特殊衣物处理等。

（�）学生消费观念转变

大部分学生更愿意花钱享受更好的洗衣服务，以节省出

更多的有效时间，去学习或者做他们认为有意义的事情。

3.1.3�校园自助洗衣机模式能力有限

由于投放量有限、无人管理、卫生条件有限等原因，造

成学生洗衣体验较差，洗衣量偏少，难以取得很好的收益，

其中一部分运营商也在期待转型。

3.1.4�生活方式转变

移动互联网时代，智能化的生活方式也在逐渐覆盖学校，

校园智能洗衣服务是大势所趋，加盟校园智能洗衣项目，是

符合市场需求的行为。

3.2�“YOU校洗”平台简介

“�28校洗是一家专注于高校市场的智能洗衣平台。

����年成立公司 ,拥有智能化服务系统，用户线上下单，管

家线下服务。运行 �年多来，覆盖 �个城市，拥有 ��所高校

分支点，用户超过������人，单月纯利润超过 �万元。平台

拥有良好的社会效益，带动 ���名大学生就业，��%为贫困

大学生；已筹备成立“暖冬”基金，每单订单拿出 �元钱购

置棉衣棉服，帮助贫困地区孩子温暖过冬。今后，平台将朝

智能化、本地化方向发展。

3.3�“YOU校洗”发展历程

����年 �月平台成立，以天津商业大学为试点进行业务

拓展，成为天津市第一家校园高端洗护平台。

����年 ��月成立天津河工大洗护中心，成为天津高校

售价线上线下洗衣自营平台，发展到点面结合，零距离接触

顾客。

����年 �月，注册成立天津笙博星辰商贸有限公司。

����年 �月，项目扩展迅速，以天津为起点，扩展至秦

皇岛，郑州，武汉，西安。

����年 �月，平台营业额突破百万，同时用户突破

�����人。

����年 ��月，初试南方市场，业务拓展至贵州，达到

良好成效。

4�O2O 营销策略在校园洗衣中的应用 - 以

“YOU校洗”平台为例

4.1�产品策略

4.1.1�产品定位清晰

主营校园洗衣，以棉服、羽绒服为主打产品。且以此铺

开短袖、卫衣、风衣等几十种类别的衣物，鞋类的洗护。平

台客户群体主要为适用“懒人经济”的大学生、有经济能力

并且愿意花钱获得更好的衣物护理的人群。

4.1.2�差异化服务

针对更高需求用户，推出“高端奢护”，比一般洗衣更

注重衣物护理翻新。同时运用推荐算法，给不同的客户推荐

不同的服务。

4.1.3�注重品牌策略

取送过程中采用印有本品牌 ORJR的包装袋子，使得客户

对品牌产生初步认识。

4.1.4�关注平台创新

不断推出新品，使得平台可以保持活力。

4.2�定价策略

4.2.1�基于基本定价流程以及成本利润导向原则确定

最终价格

平台面向对象为在校学生，总体价格低于市面价格。首

先，平台通过对皂油、干洗石油等洗剂原料的调配与实验，
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创新性研发新式清洗剂，在达到同等洗护效果的同时成本降

低���%；其次，平台管家大多为在校学生，人力成本较低；

最后，平台采取自营+合作模式，最大程度压缩成本，保证

质量。因此平台以此拉低产品价格，优势明显。

4.2.2�对于不同时期平台对价格进行适度调整

针对促销、时间、地点、客户等进行的临时性价格变动。

如：新市场整体优惠、新用户首单优惠、节假日折扣优惠、

产品组合销售价格优惠、平台会员用户优惠等。

4.3�渠道策略

平台采取线上线下结合策略。以线上为主渠道，通过在各

高校建立运营中心，由各高校负责人及其团队开展分销。线下

开展取送业务，并由统一洗护中心清洗。通过运营公司自己的

服务号，定期出推送进行宣传，同时以线下递推模式加以辅助。

平台采取零级渠道，不经过中间商直接传达给洗护中心

或消费者，由平台人员直接交由给洗护中心人员或者消费者。

减少中间环节，减少问题出现风险。

4.4�促销策略

积极与各学院、学校社团、校内其他创业项目进行合作，

借助流量推广品牌，拉新用户，扩大平台影响力。

定期推出活动，给予用户优惠的同时维护与已有用户关

系，维持用户黏度。建立会员积分制，首充满额赠送余额，

每次消费均可获得会员积分，会员可在会员商城兑换会员专

属礼品，并且不定期开展会员专属活动。�

以老师群体为基础，将洗衣卡作为礼品卡销售。每张礼

品卡使用者都享有除折扣外的会员优惠，使用礼品卡进行洗

衣洗鞋，均为奢护，在包装上突出其礼品卡的尊贵。利用节

假日时期，免费赠送，以第一批用户为基础进行推广。�

4.5�关系策略

以顾客需求为导向。平台采用线上一键下单，管家上门

取送，��小时内送回，同时公众号 ��小时营业，时间不受限

制，满足不同用户不同需求，以模式吸引目标客户群体。

管家专属服务 +社群营销。每位客户都有专属管家，管

家基本为在校大学生，便于双方建立良好关系，使用户与平

台形成信任与情感依赖。对于同一区域顾客由区域管家建立

高端洗护社群，平台会在第一时间发布优惠信息，同时管家

为群运营人员，与多数客户建立良好关系，客户也可以在社

群中反应需求，平台进行统一整理回复。

平台也会通过发推送的方式，进行意见收集，模式新颖，

从客户处直接了解用户需求，对平台进行改善。多角度与顾

客实现沟通交流。对于会员用户在节假日，生日等发送短信，

给予客户更多的人文关怀

5�结语

洗衣行业市场在 2�2模式下有巨大优势和潜力，但经过

一段时间的发展，2�2模式作为传统行业与互联网行业的过

渡仍存在不少困难，优化营销策略成为一项重要的应对措施。

校园洗衣在 2�2模式下依托洗衣技术和市场需求，使消费者

和服务者均受益，未来的发展将更有优势。论文对校园洗衣

在 2�2模式下的营销策略进行研究探讨，为洗衣行业 2�2

模式下的发展提供新的思路。
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