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一团队概况

1 团队描述

微校科技有限责任公司是依靠秦淮区独特的文化基因，通过移动互

联网络服务高校人才的服务类软件开发团队。团队立足于创业氛围

比较浓厚的金科院，辐射整个南京高校，凭借各专业在校生共同组

成的自身优势,致力打造秦淮文化在高校宣传的第一服务平台。平台

功能集南京文化推广科技创新就业咨询教育培训消费折扣卡和线下

团购为一体。

微校科有限责任公司正在飞速发展中，目前已形成了一定的规

模，其中金科院助手的相关信息在学校贴吧校园论坛网易中国江

苏网等网络媒体，都有相关报道，关注粉丝超过 7500 人，覆盖人

群超过全校师生的半数。已投入运行的 4 个高校项目组，平均粉

丝覆盖率达 30%，互动程度热烈，有同学为了签到积分，凌晨

4:00 起床竞争，也有同学通过有奖问答，得到了精美的小礼品。

我们通过前期微信平台项目组的运营，积累了用户及营销经验，

现在开始筹备开发我们自己的 APP 软件。



2 团队宗旨

微笑创业，为校服务。①学习类：通过平台可以查看学生的课表和

成绩；进行难点课程学习心得交流；专业相关证书实用性交流等

等。

②生活类：为在校生提供最贴心的互动服务，商家会员优惠电子卡

二维定制就业咨询社会实践教育培训交友幸运大抽奖跳蚤市场等。

③文化类：为在校大学生展示南京精神文化景点校园正能量等信息

产品推广秦淮文化培养在宁学生热爱南京，服务南京的主人翁意

识，方便大学生活。

④媒体类：重组校园媒体资源，为在宁的品牌和产品提供精准的校

园推广为校园活动发布信息，专业的快速深度宣传，立足校园市

场，服务广大学生各高校及商家。

⑤通过微信平台积累初始粉丝，进一步推出整体性的 APP，功能持

续更新，满足可持续运营。

⑥微校平台的建立不同于一般意义上的促销商户联盟，我们更多的

是关注积极健康的大学生校园文化生活。通过我们的平台，各个高

校的大学生能够找到志同道合的朋友，以得到学姐学长的宝贵学习

生活经验，为建立良好的大学校园文化氛围贡献我们的力量。

优势和劣势



优势：

①微校平台的产品和服务填补了高校学生生活的空白和校园市场

空白，满足了学生对于平时生活学习的需要，也满足了商家对于

校园业务拓展的需要，具有广阔的市场空间。

②校园市场由于学生的假期因素，会有旺季淡季，但对微校平台

来说，正好利用假期组织一些秦淮区特色的旅游线路，丰富学生

的假期生活的同时，还能拓宽盈利渠道。

③平台先已拥有大量粉丝，推送的消息学生参与分享和互动性较

高。

④平台建设团队成员均为在校大学生，无论是平台设计的界面功

能

劣势：

①项目在初期利用微信平台运营成功后向独立 APP开发转型，因

技术更新，必然带来投入资金量的增加，作为大学生创业团队，

仅凭初期运营的微薄盈利不足以支撑技术更新的资金投入。

②作为校园非官方平台发展起来有一定的阻力。

③团队年轻化，社会经验管理经验缺乏，考虑问题不够全面细

致，工作热情有起伏。



3 团队部门划分职责人员安排

①团队划分：

目前微校科技有限公司主要划分为人事销售技术策划四个部门，

各部门运营由部门主管统一负责。部门间合作事宜由执行总监协

调处理。

②团队各部门职责：

人资部：负责人事与资金相关事务，协调所有成员的工作安排与

利润结算（公司规模扩大后，考虑设立独立的财务部门）。

销售部：负责微校平台的产品与服务的销售工作，兼带广告招商

商演承办等外联性工作。

技术部：负责微校平台的前段后端技术处理，平台图片处理，系

统开发更新维护等工作。

策划部：负责微校平台的校内与校外的推广，为部分商家的品牌

和产品定制微媒体策划案，在节假日为平台的用户提供特别的互

动环节。



二技术与服务

目前微信平台的搭建技术已完善，下面展示的主要是 APP 技术的

实现

                   微校科技有限责任公司

    

  三个技术平台

   

五大服务

对于技术实现主要面临的问题是客户端的注册与登录客户端与服务

器连接客户端与服务器之间的数据传输大数据的采集存储分析和数

据挖掘以及数据的检索。通过与技术人员沟通是可以完成这个系

统，并在后期予以完善，所以从技术角度来说是可性的，下面对电

子会员卡和二维定制两个功能给予说明

1 电子会员卡：

服务器 APP 的开

发与维护

客户端服

务

文化类 生活类 媒体类 拓展类学习类



现在很多人会出现钱包里卡太多没地方放刚买了的会员卡又丢了

到了店里才发现会员卡没有带的情况，但是电子会员卡的出现，

将会解决以上所有问题。

电子会员卡的优势：

电子会员卡的优势：

从商家角度看

①系统通过电脑网浏览器就可访问，不需要安装，永久升级免

费，终生维护

②支持跨门店，满足连锁商家使用需求

③电子会员卡发卡成本低，一张电子会员卡成本仅需要一条短信

的费用

④客户不到商家店面，也能够方便申请领取会员卡

⑤以电子会员卡为载体，对客户开展积分折扣储值等营销活动

⑥通过手机验证高效安全的进行会员身份验证

⑦对于钻石会员卡，商家可设定交易密，电子会员卡交易时，录

入交易密，核实会员身份

⑧通过对系统电子会员卡使用消费明细以及相关统计报表数据进

行分析，锁定优质客户群，开展进一步营销



从会员角度看

   ①无需携带，会员卡保存在手机中

②无需记忆，打开微信查看即可

③不需要花钱购买商家的会员卡

④搜索附近商家，在我们发展的区域内随时可进行折扣消费

电子会员卡的赢利点：

   ①会员卡分为金卡和钻石卡两种，前期发展金卡，学生可以免

费领取，待有了一定的客户群后可发行钻石卡，钻石卡需要付费

才能开通。钻石卡可享受合作商家更多的优惠和折扣，钻石卡合

作商户会出现在同类商家介绍的最前列。

  ②校园的旅游培训驾校等是利润空间极大的一部分，与此类商

家合作，拿下代理权，以折扣的形式推出

  ③对于利润较大并且需要走量的商家收取提成

  ④对大型商家进行品牌推广，盈利较高

2 二维定制：
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