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付费自习室运营中现存的问题及对策
晏子曦　邵鸿杰
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摘要：近年，各地付费自习室发展迅猛，却存在客户群体难拓展和盈利空间有限等问题。适时转变商业模式，发掘潜在客户，拓展

宣传与营销渠道，优化管理模式，提升服务品质将成为自习室经营者们有效的对策。
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在学习型社会中，以互联网为依托的在线教育带动了民众自

主学习的浪潮。优质的学习空间备受广大学习群体的青睐。近年，

以良好学习氛围为核心卖点的付费自习室产业在各地兴起。

一、付费自习室市场火爆的成因

2019 年是中国付费自习室的元年。当年，北京和上海两地新

开业的付费自习室总数超过 80 家，新一线城市的新增付费自习室

也均超过 60 家。近两年，各地付费自习室蓬勃发展，市场火爆，

其成因主要有三个方面。

第一，迎合自主学习者的心理需求，即竞争焦虑和私密性。

2019 年付费自习室的消费群体主要为青壮年人群，20-25 岁群

体占 45%，26-30 岁群体占 26%。2021 年付费自习室消费群体

基本为在职人员和学生，占比分别为 35.2% 和 30.5%。根据分

类，求职准备占 48.6%，学习工作占 45.1%，上网课写论文占

42.2%。2022 年考研人数 457 万，相较 2021 年增长了 80 万，增

幅 21.2%，为共享自习室的蓬勃发展开拓了市场。激烈的竞争压

力让许多上班族业余充电学习。随着隐私观念的提升，人们希望

在具有私密性的个人空间里自习。付费自习室提供的“共有空间”

模式很好地满足了用户“静而不孤”的需求。

第二，消费者越来越愿意为优质服务付费。付费自习室的兴起，

反映了付费学习空间服务已逐渐成为趋势。许多自主学习者不满

足于在家里或在校学习，希望有更好的学习空间和氛围，且愿意

为享受更好的服务而花钱。

第三，当代年轻人压力大，付费自习室成为其纾解压力的方

式之一。符号和图像使人类经验来源超越现实载体本身日渐“拟

像化”。选择学习空间，是通过符号、氛围对个体生活建构拟像，

从而建构自我最佳学习目标导引。相比生活或公共空间而言，自

习室的环境支持更具吸引力。换言之，学习空间里可以更好地量

化自我以对抗社会竞争压力。另外，学习空间成为青年在都市生

活境遇下自我压力纾解的一种空间建构。学习空间因多元化、惯

常性互动和参与，塑造着青年的个体成长轨迹，刻画了青年外部

空间压力抗争实践，并在类型化学习实践的行动表达中具象化为

都市青年之社会空间观。在空间互动上，付费自习室提供的空间

可看作自主学习者思维的延伸与优化。

二、付费自习室市场现存的问题

在 2019 年笔者投资开设了一家付费自习室，注册资本十三万

元。经过两年的市场沉淀，深入分析自身经营状况，考察行业动态，

加强与同行间交流，我们发现付费自习室面临着一些亟待解决的

问题。

第一，客户群体难拓展。付费自习室缺少稳定顾客，收入周

期性波动大。笔者所开的付费自习室的收入主要集中在上半年。

不少学习者为筹备下半年的各种考试等提前购买长期套餐服务，

收入不错；而下半年主要是备考期末考试的散客，利润较低。在

调查中，我们发现有一少数顾客仅是出于好奇来体验一次付费自

习室的服务，他们对付费自习室没有刚需，仅是“体验”式探店。

付费自习室用户在需求上都不属于平稳长久的刚性需求，黏度小、

次数低、熟客少，难以完成客户存留。因此，客源的“单一性”和“流

动性”使付费自习室收入呈现以淡旺季的差异性。此外，“付费自习”

观念有待发展，潜在客户待发掘。在许多人眼中，教室、图书馆、

奶茶店和咖啡厅都可 以免费学习。再者，同质化竞争导致客户流

失。目前，大多数付费自习室都采用传统的隔间模式，空间布局、

硬件设施、管理模式等方面同质化严重，缺乏独特性。为吸引客源，

同行竞争最终沦落为价格战。压缩利润，降低服务品质，将使经

营状况陷入恶性循环。

第二，盈利空间有限。付费自习室成本高，回本周期长。在

成本统计上，我们前期投入为 130，064 元，每月维持运营的投入

为 5，586 元，其中房租水电占主要部分。结合当下较低的收费，

对比高昂的租赁成本和硬件成本，在当前行业竞争下，经营者若

仅仅当“二房东”，显然不是长远之计。付费自习室的收入上限

可以估算为：收入上限 = 每天的单价 × 运营天数 × 座位数量。

该公式是假设自习室满上座率且一个人使用一个位置全天的理想

状态，根据笔者自营自习室的座位数量。本自习室的每月收入上

限约为 8，000 元，毛利率约为 30%，回本周期约为 4.5 年。受实

际运营状态和淡旺季的影响，实际上每月的收入仅 6，200 元，毛

利率 11%，回本周期将长达 15 年。

第三，宣传推广的渠道单一。当下绝大多数付费自习室都在

“美团”和“大众点评”上注册商家，借助该平台进行营销，对
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电商平台依赖程度大。对地理区位不好的自习室，若缺少电商平

台的支持，则难以获得顾客。大多数经营者缺少有效的宣传方式。

有经营者尝试通过百度贴吧进行宣传，但浏览量远不如大众点评

等平台。

第四，自习室经营中存在消防、安全和顾客纠纷等方面的风

险。付费自习室以小隔间区分座位，空间不大，且每个座位会安

装插座和台灯，其电线排布、桌椅摆放必须符合消防规范。然而，

一些经营者为追求效益最大化，私自对自习室进行扩建改造、私

拉电线、盲目增加电气设备，存在严重的安全隐患。一些自习室

为无人值守模式，店面管理相对比较松懈，为盗窃者带来可乘之机。

有时，自习室会出现一些偶发性的矛盾纠纷。

三、付费自习室经营者未来的应对之策

面对付费自习室市场存在的种种问题，经营者们不得考虑未

来的应对之策。

第一，转变商业模式，发掘潜在客户。例如，开发餐饮、打

印、二手书籍售卖等衍生服务。考证考研考公等人群是付费自习

室的主要客户群体。经营者若能提供相关考试二手书籍的供给，

相关经验的传授，将能契合这个群体的需求。此外，经营者还可

以探索“自习室 +”模式，与其他行业进行合作。例如，尝试“自

习室 + 教育”，与考研考公法考等教育机构开展合作，推出专属

优惠等活动。平时由自习室负责为培训机构进行宣传，后者定期

指派老师做辅导讲座或答疑，实现共赢。

第二，丰富宣传渠道，创新营销手段。经营者得摆脱对点评

网络平台的依赖，自主地通过短视频、网络直播等方式宣传，“因

时”制定营销策略。在淡季和上座率低时段加强“体验式”营销，

推出低价“一小时体验卡”；或邀请年轻人免费体验“自习室一

小时”，拍照发朋友圈后奖励小礼物；也可以通过一定的奖励来

营销，如介绍亲朋好友来体验即可获得优惠券等。旺季时开拓“深

夜自习室”，24 小时不空座。

第三，优化管理模式与服务品质。自习室要坚持以客户体验

为导向，合理布局与规划，预留拓展服务得空间。采取简约温馨

的装修风格，如摆放盆栽等绿植、原木色桌椅和墙纸、铺设静音

地毯等，营造舒适简洁的氛围。值得重视的是，自习室经营者还

可以尝试构建有趣得学习社群。齐美尔认为，人际互动除一般意

义外，也充盈空间意义。重识社会关系在空间中的延展有助于去

拉近用户和自习室间的心理距离，从而实现客户存留。经营者可

以在墙上设置留言板，也可以组建自习室的交流群，还可以公众

号推送“周四下午茶”“悦读会”等活动，赋予自习室情感价值。

第四，合理规划选址，防范风险发生。自习室选址需要考虑

三个因素，一是地理位置，交通是否便利，覆盖范围内的用户群

体类型；二是环境质量，静谧的环境是学习的必要条件，要选择

足够安静的环境和合适楼高，三是综合考虑租金合适的地区。自

习室经营者必须设立门禁制度、提供储物柜等方式，让顾客能将

贵重物品寄存，保持空间相对宽松。合理规划电线排布，定期检

查消防设施，并在醒目位置张贴逃生示意图，从而消除消防安全

隐患。另外，自习室管理规范的设立与执行也是减少纠纷必不可

少的措施。
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