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Abstract
This paper analyzes the current situation of beverage store marketing in colleges and universities, and then studies the marketing 
advantages and existing problems of self-made beverage post station in school through SWOT analysis and 4P theory.
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自制饮品驿站在高校中的营销研究
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摘　要

论文对高校饮品店营销的现状进行了分析，然后通过 SWOT 分析法以及 4P 理论对自制饮品驿站在学校中的营销优势以及存
在的问题进行了研究。
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1 引言

SWOT 分析法，是一种企业竞争态势分析方法，是市场

营销的基础分析方法之一，通过评价自身的优势（Strengths）、

劣势（Weaknesses）、外部竞争上的机会（Opportunities）和

威胁 (Threats)，用以在制定发展战略前对自身进行深入全面

分析以及竞争优势的定位。

4P 理论即产品（Product）、价格（Price）、渠道（Place）

和促销（Promotion）四类营销因素。这四类营销因素表现在

目标市场上， 企业可以决定销售合适的产品，制定合适的价

格，采取合适的销售渠道以及采用合适的促销方式来适应外

部环境的变化，以满足消费者的需求，营销目标也可最终实现。

近年来，随着生活水平的提高，奶茶果汁等饮品成为很

多人的逛街休闲首选，餐饮企业的饮品消费水平高，需求量大，

覆盖面广已成为现代餐饮市场的共识。本次研究采用调查问

卷和面对面采访的方式进行，一共发放了问卷 300 份，去掉

无效的问卷，最终收回的有效问卷为 280 份。问卷的回收率

为 93.3%，女性占 80%，男性占 20%。问卷中的主要问题有：

大学生对于饮品的主要需求以及饮品的口味、价格、类别等

方面进行调查，最后根据调查结果进行总结分析。

2 高校饮品店营销的现状和问题
2.1 高校饮品店营销的现状

2.1.1 产品现状

当下，各高校里的饮品店数量可谓层出不穷，店里的饮

品种类也很丰富，主要有普通饮品类、果汁类、茶类、咖啡

饮品类等。随着网红同款的兴起，很多饮品店推出了网红饮品，

饮品种类丰富。普通的饮品店主要秉承着“卫生、新鲜、味美”

的理念，主要是为了贴合学生追逐时尚，讲求效率的消费心
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理。其中主要表现在每天制作饮品的原材料及时供给，饮品

一定要现做现售，同时制作饮品的环境要干净卫生，这样可

以保障饮品的口感和新鲜度。制作好的饮品有两种包装方式，

若是冷饮，则使用一次性塑料杯装入，然后用封口膜封口，

用一次性塑料吸管进行使用；若是热饮，则使用纸杯和一次

性塑料吸管，用纸杯盖封口。

2.1.2 价格现状

饮品的价格对于饮品店来说是很重要的，因为这决定着

其赚取利润的多少，在饮品的价格上，有 71% 的学生会接受

5~10 元的饮品，也有一些学生能接受 10~15 元的饮品，只有

很少一部分学生会接受 15~20 元，选择 25 元以上饮品的屈指

可数。究其原因发现，因为大学生的经济来源很单一，生活

费大多是由父母给的，饮品价格的高低对他们很敏感，很多

学生都希望买到价廉物美、经济实惠的产品，他们更偏向于

理性消费。由此，饮品店的饮品价格与外面商场饮品店的价

格比较，通常偏低。而且很多饮品店会利用节假日做活动，

如免费发放小额代金券、买二赠一、现金折扣等一系列营销

手段，从而吸引更多的顾客，进一步扩大市场。

2.1.3 渠道现状

高校的饮品店市场相对于其他的市场而言，有所不同，

其他市场的目标对象比较松散，而高校的市场比较集中。饮

品店在售卖时一般都是直接销售，尽可能减少售卖时的中间

环节，以便更好的赚取利润，还可以快速的了解市场变动。

除了终端零售，现在又多了一种营销渠道，随着互联网的发展，

在高校内兴起了“校园跑”“校园外卖”等点餐潮流，这使

得饮品店在售卖饮品的同时还可以收取配送费，大大增加了

收益。

2.1.4 促销现状

高校饮品店进行促销的方式主要有发宣传单、张贴海报、

办理会员卡等。其中，具体有以下几种方式。

（1）会员制

凡到店购买饮品的消费者，消费到一定金额时，就可以

免费办理成为会员，得到一张会员卡，以后购买饮品时会将

消费金额以相应的比例转换成对应的积分，积分达到一定等

级时可兑换饮品。

（2）广告促销

饮品店会在人流量大的地方张贴广告，宣传小店的爆品，

以此来吸引顾客。

（3）新品免费品尝

每当有新品上架时，饮品店通过广播宣传，让学生免费

尝试。 

2.2 高校饮品店营销的问题

2.2.1 产品单一

目前来看，高校饮品店面临着饮品种类单一的问题，很

多店里都缺少应季的产品，并且很多高校的饮品店都是各类

品牌的加盟店，主要有公司总部派专业人员对店面进行装修、

并对小店的经营、管理、制作技术进行总体指导等，同时对

饮品原料进行统一的配送和管理，从根本上保证加盟店的饮

品质量。但是导致了饮品缺少创新，容易流失客户。 

2.2.2 价格战现象明显

由于近年的饮品行业发展迅猛，根据中国国家统计局数

据显示，中国饮料已超过 20% 的年均增长率快速增长。饮品

市场已成为中国食品市场中发展最快的市场之一。很多学生

购买饮品的次数很多，对饮品的价格也很了解，当有其中一

家饮品店降价销售时，其他的竞争者也会采取相同的方式降

低饮品价格，还会存在恶意竞争的行为，影响饮品市场的良

好发展。

2.2.3 饮品包装不环保

现在市面上常见的饮品包装主要有塑料瓶、纸盒、易拉

罐等，通过问卷调查发现，当代大学生有很强的环保意识，

更多的人选择纸杯包装的饮品。所以饮品店应当改变饮品的

包装，使用环保的、可降解的包装材料，保护环境。

3 自制饮品机的 SWOT 分析

自制饮品机的 SWOT 分析如表 1 所示。

4 自制饮品驿站的营销策略

4.1 高校自制饮品及销售的产品策略

4.1.1 产品定位

高校自制饮品驿站针对的消费群体大多数为 18~23 岁的

高校大学生，当代大学生对饮品会有一定的需求与热爱，愿

意去尝试新的事物，对新鲜事物有充足的好奇心与消费冲动，

且年轻消费群体追求高质量且个性新颖的产品。根据问卷调

查发现，大学生的环保意识很强，所以高校自制饮品机的产

品定位主要突出以下三点。
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（1）方便快捷

饮品机投放范围广，占地面积小，整个流程机械化操作，

保证饮品的口感同时方便快捷，更能吸引消费者。让大学生

在购买中感受到自制饮品驿站不仅可以动手制作符合自己口

味的饮品，而且充分满足他们的多样化的个性化需求。

（2）健康有机

因为地处西安，在不同的季节盛产不同的水果，在线下

与扶贫区县的果农种植户收购当季新鲜水果，保证饮品的新

鲜、健康与安全。

（3）绿色环保

包装采用可降解的环保材料，拥有独特的包装设计图案，

杯体图案精致，吸引更多消费者购买。

4.1.2 产品创新

表 2 调查消费者对饮品类别的喜欢程度及消费比例

饮品类别 人数分布 消费比例

茶类 90 32%

果汁类 55 20%

咖啡类 26 9%

奶茶类 109 39%

根据表 2 调查问卷的统计结果显示，消费者对于饮品的

种类需求很大，各自有各自喜欢的饮品类别，自制饮品机根

表 1 自制饮品机的 SWOT 分析

S 优势

（Strengths）

1. 竞争对手多为直营店，自助饮品机市场较为空缺，市场环境良好；

2. 自助机的智能化符合社会发展趋势，互联网与非人工化乃大势所趋拥有非常好的发展前景；

3. 投资量小，节约门店费用以及人工费用，占地小可以大规模投放；

4. 饮品种类多，容易吸引消费者的尝试，充分满足学生群体的个性化需求；

W 劣势

（Weaknesses)

1. 大学生创业资金有限，影响规模；

2. 直营店对顾客人群的影响根生蒂固；

3. 产品刚进入市场知名度不高市场占有率太小；

4. 无法满足精品精美爱好者的需求以及多样化的需求；

5. 自动化机器在试运营期容易出现故障。

O 机会

(Opportunities)

1. 如今饮品自助机的市场空缺，同行业竞争对手少，拥有良好的市场环境；

2. 中国市场广，人口大，消费群体众多。特别在高校与写字楼的投放，可以拥有稳定的消费群体；

3. 产品绿色绿色健康口味独特，拥有很好的市场竞争力。人们越来越喜欢便捷的购买方式，对直营店的消费兴趣降低。

T 威胁

(Theats)

1. 直营店的竞争激烈，直营饮品市场饱和，面对各种形式的竞争压力；

2. 外卖行业的兴起，对直营店有很大程度的扶持作用；

3. 人们对饮品口感的要求越来越严格；

4. 各种替代品的威胁，例如学校超市和餐厅的饮品会抢占部分销售市场。
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据不同的季节，推出应季的特别限定款，比如夏季推出鲜榨

系列、刨冰系列等产品，冬季推出暖心热饮系列。定时的更

新饮品，敢于在饮品方面做出创新。随着人们生活水平的提高，

驿站可以现做饮品，不添加任何防腐剂 满足当前健康生活理

念的同时在在饮品的色泽外观和口感上都有所创新。例如，

根据季节变化推出限定，如三月樱花季，八月夏日清凉，九

月开学季；节庆日限定，又如 520 与浪漫邂逅，七夕表白爱意，

圣诞特定杯等。

4.2 高校自制饮品驿站的价格策略

表 3 调查消费者对饮品价格的接受程度及消费比例

饮品价格 人数分布 消费比例

5-10 元 200 71%

10-15 元 50 18%

15-20 元 20 8%

20-25 元 10 3%

4.2.1 定价目标

由表 3 可以看出，消费者对饮品的价格很敏感，5~10 元

为消费者普遍接受的价格，价格太高，购买的人数大大下降。

由于当前饮品市场规模较大，在激烈的竞争当中，自制饮品

驿站定价目标的前提是确保产品质量和服务质量，在此基础

上提高饮品的价值，定期进行问卷调查，从而调整合理的产

品价格，不断的提高产品销售量和市场占有率，最终达到规

模经济效益。

4.2.2 定价策略

（1）折扣定价策略

常见的折扣定价主要是数量折扣，主要是通过驿站后台

消费数据统计显示，针对购买数量较多的消费者在消费时给

予一定的现金优惠策略，消费数量越多的消费者享有的现金

折扣越大；代金券也是现金折扣的一种，在特殊节假日期间

可以分发代金券，在宣传驿站的同时还可以鼓励消费。

（2）心理定价策略

根据走访调查，分析当代大学生消费心理主要包括盲目

从众心理和求廉的心理。因此，可以特选几款口味俱佳包装

追随时代潮流销量第一的饮品作为招牌吸引顾客，同时其他

饮品定价合理，让顾客在驿站消费后产生“物美价廉，物有

所值”的感觉 [1]。

（3）顾客差别定价策略

自制饮品驿站主要针对的消费群体是年轻一代的大学

生，因此，驿站的产品定价倾向于中等或低等价位。每个人

的消费水平不同，根据调查显示，分析出大多数顾客可以接

受的饮品价格，对相同类似的系列产品定制不同的价格，以

此满足不同消费水平的高校学生群体的需求。例如，相同类

似的系列产品可以采用大杯中杯小杯形成价差。

4.3 高校自制饮品驿站销售的渠道策略

4.3.1 渠道目标

高校自制饮品以及展必须明确渠道设计所要达到的目

标。即学生购买产品或服务的便捷性表现为一切以学生的满

意为中心，达到“我动手，我快乐”这一理念。以最便宜的

途径让学生购买到产品，以最快的速度对学生的需求和评价

做出反应。

4.3.2 渠道改进策略

开发多元化直销策略。根据走访市场发现市场饮品店销

售渠道主要是直销。

第一，自制饮品驿站可以利用校园资源销售群，驿站有

新品推出时会第一时间在群里告知顾客，消费者可以第一时

间在群里进行预约购买。

第二，可以和学校的校速跑合作在微信公众号上点击下

单后，在空闲时间前往驿站动手自制饮品 [2]。

4.4 高校自制饮品驿站营销的促销策略 

4.4.1 促销目标

自制饮品驿站在定制促销目标前期，以问卷调查为主，

走访调查为辅的方式全面了解学生对饮品口味的喜好、饮品

价位的接受程度等因素进行全面分析，通过分析总结并制定

出大多数学生可以接受的促销方式并实施，最终将信息以宣

传的方式传递给学生，并激起学生的购买欲望。

4.4.2 促销策略

（1）薄利多销

通过线下于贫困地区的果农进行沟通，可以较低的价格

购买滞销的水果作为原材料，即我们自制饮品驿站里的饮品

价格低于市场价格，在通过加大力度宣传，加大销售量，以

获得规模效益。采取促销策略，现金折扣，对购买某种产品

的顾客实行积，分制减免。大学生在创业期间可以加大促销
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力度 从而提升市场占有率、品牌知名度、提升业绩来实现零

库存击败对手 [3]。

（2）建立会员档案

自制饮品驿站可以根据顾客的消费水平为顾客建立会员

档案。例如，会员可以享受团体价，节假日促销推出优惠特

价等，这也有利于有效的统计消费群体，总结重复消费率，

为准确的进行目标市场定位和设立合理的促销策略提供理论

基础。

（3）利用环保产品

高校自制饮品驿站可以使用可回收再利用的环保型纸

杯，或者鼓励学生自带杯子动手制作饮品，并对自带杯子的

顾客给予一定的现金折扣来回馈他们对于环保事业的支持。

（4）积极响应脱贫攻坚工作

高校自制饮品驿站应投入中国脱贫攻坚工作中，帮助贫

困地区的果农销售水果，这种做法不但会得到大学生的响应

和支持，而且会切实有效的提高饮品驿站的形象，这样可以

真正达到“你动手、我快乐”的设计初衷，成为大学生联系

社会的桥梁，为大学生能够很好的融入社会做准备，成为大

学生的情感依托 [4]。

5 结语

论文对自制饮品驿站在高校中的营销策略进行了各方面

的研究，有利于自制饮品机在高校进行营销时，更好地了解

市场，把握市场，以及自制饮品驿站的良好发展。
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