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一、分析结论先行
本报告围绕「校易换」校园学生闲置物品交换小程序，对三类直接/间接竞品进行对标：闲鱼、校内二手微信

群、校园二手小程序。分析目的不是证明市场中没有二手交易工具，而是寻找“同校学生低价值闲置物品快速流

转”的未被充分满足场景。

 闲鱼的优势在于平台流量、交易心智和履约/支付基础设施完善，但其核心场景是泛二手交易，并不天然解决“同
校认证、校园面交、低价值物品快速处理”的问题。

 校内二手微信群贴近真实校园场景，启动成本低，但信息流混乱、搜索困难、缺乏结构化发布、缺少交易状态管理
和平台级沟通记录。

 校园二手小程序方向上更接近校易换，但多数产品容易停留在“发布+浏览”的基础工具，缺少围绕自提/配送、毕
业季、空状态引导和个人发布管理的完整闭环。

 校易换的一期机会点应聚焦：同校认证、闲置广场、标准化发布、商品详情、私信沟通、我的发布、消息/空状态
兜底，优先形成轻量但完整的校园流转闭环。

二、分析范围与竞品选择
竞品类型 代表对象 选择原因 与校易换的关系

综合二手交易平台 闲鱼 用户心智强、供需规模大，是
学生处理二手物品时最常见的
外部替代方案。

强竞品/泛市场标杆

校内社群交易渠道 校内二手微信群 真实校园中高频使用，适合处
理低价物品、毕业季闲置、线
下面交。

高频替代方案/场景竞品

校园垂直二手工具 校园二手小程序 产品形态与校易换接近，强调
校园认证、发布、浏览、求
购/闲置管理等功能。

直接形态竞品

说明：本报告中的“校园二手小程序”作为竞品类型分析，参考公开校园二手交易平台案例与校园社区类产品，

不特指单一平台。

三、竞品核心功能、收费模式、目标用户
竞品 核心功能 收费/商业模式 目标用户 适用场景

闲鱼 闲置发布、搜索浏览、商
品详情、在线沟通、支付
宝担保交易、评价/信用体
系、同城/邮寄交易。公开
应用介绍中强调“无须开
店、支付宝担保交易、30

普通用户以免费发布/交易
心智为主；面向经营性卖
家存在卖家服务协议及平
台规则，具体费用以平台
最新规则为准。

全国范围内的个人卖家、
买家、二手玩家、部分职
业卖家。

中高价值二手商品、非校
园限制的广域流通、邮寄
交易。
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秒发布”。

校内二手微信群 群内文字/图片发布、群聊
咨询、私聊沟通、线下面
交、自取。依赖微信群基
础能力，如文本、图片、
语音、群聊等。

通常免费；成本主要是群
主/管理员人工维护。部分
学校可能存在置顶、广
告、代发等非标准收费。

同校学生、新生、毕业
生、社团/班级成员。

低价闲置、毕业季打包处
理、宿舍楼/食堂线下面
交。

校园二手小程序 发布闲置/求购、分类浏
览、搜索、个人中心、学
生认证、后台管理、热门
推荐等；公开校园二手平
台案例中常见这些基础模
块。

多为免费使用；可探索广
告位、置顶、配送服务
费、校园商家入驻、毕业
季打包服务等。

校内学生、校区周边用
户、校园服务团队。

校园内闲置交易、求购、
同校身份约束、线下自
提。

校易换 同校认证、首页闲置广
场、自提/配送选择、标准
化发布、商品详情、私信
聊天、消息列表、我的发
布、空页面引导、网络异
常重试。

一期建议免费使用，降低
学生发布门槛；后续可延
展置顶曝光、校园配送、
毕业季搬运/回收服务。

同校大学生、毕业季学
生、新生、宿舍闲置物品
较多的学生。

卖不出去但有价值的低价
闲置、校内快速流转、同
校信任面交。

四、竞品逐一拆解
4.1 闲鱼：泛二手交易标杆，但校园场景不够细
产品定位：全国范围内的综合二手交易平台，用户心智集中在“卖闲置、买二手、淘低价”。

核心优势：

 平台知名度高，供需规模大，用户发布与购买心智成熟。
 具备相对完整的交易基础设施：商品发布、搜索、详情、沟通、支付担保、评价等。
 适合中高价值商品或跨地区流转，商品曝光范围远高于校内渠道。

明显短板：

 校外人员混杂：学生发布低价闲置时，买家不一定来自本校，面交和信任成本更高。
 无校园认证：平台不以“同校学生”为默认身份边界，无法天然保证交易双方属于同一校园。
 校园线下面交不够结构化：宿舍区、图书馆、食堂等校园地点不是核心产品流程。
 低价值物品处理效率低：几元/十几元物品不值得复杂沟通和邮寄，容易卖不出去。
 信息过载：大平台商品过多，学生临时处理闲置时容易淹没在泛流量中。

4.2 校内二手微信群：场景强，但信息组织和交易闭环弱
产品定位：并非标准产品，而是学生自发形成的校园闲置交易信息流。

核心优势：

 天然靠近校园场景，用户多为同校或同院系学生，交易距离近。
 发布成本低，直接发文字和图片即可，适合临时转让、免费送、毕业季打包处理。
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 线下面交灵活，可约定宿舍楼下、食堂、图书馆等地点。

明显短板：

 信息杂乱：群消息按时间流动，旧信息很快被覆盖，商品难以分类和搜索。
 交易不安全：无平台记录、无身份认证机制、无交易状态管理，纠纷难追踪。
 无官方沟通渠道：沟通依赖私聊，缺少围绕具体商品的会话沉淀。
 无发布规范：商品信息经常缺图片、缺价格、缺描述、缺新旧程度，降低成交效率。
 空状态不可引导：没有“暂无会话/暂无发布”后的产品引导，用户无法形成持续使用路径。

4.3 校园二手小程序：形态接近，但常见问题是闭环不完整
产品定位：以学校为单位的垂直闲置交易工具，通常具备发布、浏览、搜索、个人中心、认证等基础功能。

核心优势：

 比微信群更结构化，能够按分类、价格、新旧程度组织商品信息。
 比闲鱼更接近校园场景，可通过学生认证提升信任感。
 适合小程序形态，用户无需下载 App，启动和传播成本低。

明显短板：

 多数产品功能停留在“发布+浏览”，私信、面交、发布状态管理和异常兜底不够完善。
 冷启动难：校内供给不足时，首页商品少，用户容易流失。
 无统一运营抓手：毕业季、新生季、宿舍搬迁等高峰场景没有被充分产品化。
 若缺少官方沟通或消息沉淀，交易仍会外溢到微信私聊，平台价值被削弱。

五、核心短板对比表
短板维度 闲鱼 校内二手微信群 校园二手小程序 校易换机会点

校外人员混杂 明显存在，平台面向全国
用户，不以本校为默认边
界。

相对较弱，但群可能被转
发、拉入非本校人员，管
理依赖群主。

视认证机制而定，部分产
品具备校园认证。

强制同校认证或校区选
择，建立明确校园边界。

无校园认证 无面向单校的强认证流
程。

通常无系统认证，靠群主
人工审核。

部分有学生认证，但体验
和覆盖度不一。

把认证作为首次使用主流
程，进入首页前完成。

交易不安全 有平台交易保障，但校园
线下面交场景不够细。

缺少记录、状态、评价与
平台介入。

取决于产品是否建立沟通
和评价闭环。

保留商品会话、发布状
态、交易完成评价，降低
纠纷。

信息杂乱 信息量过大，学生低价物
品曝光弱。

时间流消息，很难搜索、
分类和回溯。

比微信群好，但如果分
类/筛选弱仍影响效率。

首页广场+分类+我的发布
状态，让物品可管理。

无官方沟通渠道 有平台沟通，但不是校园
面交导向。

主要靠群聊/私聊，无商品
级沉淀。

部分产品没有完整私信系
统。

详情页私信、消息列表、
商品维度聊天。

空页面体验弱 大平台不是核心问题。 无空状态设计。 常被忽略。 无发布/无会话时展示明确
引导，推动下一步动作。
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六、校易换差异化定位
差异化定位：校易换不是“校园版闲鱼”，而是面向同校学生的低价值闲置快速流转小程序。产品重点不是做最

大流量，而是提升同校场景下的发布效率、沟通效率和交付确定性。

维度 校易换定位 设计落点

目标场景 同校学生处理卖不出去但仍有价值的闲置
物品。

首页闲置广场、毕业季专区、自提/配送
选择。

用户关系 基于同校身份的弱熟人交易。 手机号登录 + 学生认证 + 校区信息。

物品类型 低价、低重量、适合校内自提或短距离配
送的物品。

发布页要求图片、价格、描述；卡片突出
位置和处理方式。

交易方式 以沟通约定为主，不强调复杂支付。 私信聊天、消息列表、我的发布状态管
理。

产品目标 让闲置更快被看见、被沟通、被流转。 发布成功后回到首页曝光；空状态引导用
户继续浏览或发布。

图：校易换在“校园专属程度”和“交易闭环完整度”上的定位
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七、校易换核心优势与市场空白
7.1 核心优势
 校园认证建立信任：通过院校信息和学生证材料，降低校外人员混入与欺诈风险。
 发布结构化：图片、价格、描述成为必要信息，降低无效沟通。
 自提/配送更符合校园场景：围绕宿舍、食堂、图书馆等短距离交付设计流程。
 商品级沟通：从商品详情页进入私信，聊天关系与具体物品绑定，降低信息错乱。
 个人中心可管理：我的发布支持查看已上架商品，让用户持续管理闲置状态。
 异常兜底完整：登录错误、认证驳回、发布信息不完整、无商品/无消息空页面、网络失败重试都有清晰反馈。

7.2 解决的市场空白
现有二手交易工具要么流量很大但校园边界弱，要么场景贴近但流程粗糙。校易换切入的是“同校、低价、快

速、轻交易”的中间地带：

 闲鱼无法充分满足同校身份、低价快速面交、校园地点选择等需求。
 微信群无法提供结构化发布、搜索、消息沉淀、发布管理和异常兜底。
 部分校园二手小程序具备基础发布能力，但缺乏围绕完整用户路径的产品闭环。

八、一期开版功能建议
一期版本应控制范围，优先完成“能发布、能浏览、能沟通、能管理”的最小闭环，不建议过早引入复杂支付、

担保、物流体系。

优先级 功能模块 功能说明 价值 验收指标

P0 手机号登录 用户输入手机号和验证码
登录，异常时拦截并提
示。

建立基础账号体系。 登录成功率、验证码错误
率。

P0 同校认证 填写院校信息、上传学生
证，审核通过后进入首
页。

建立同校信任边界。 认证完成率、驳回修改通
过率。

P0 首页闲置广场 展示已发布商品卡片，支
持点击进入详情。

承接浏览和曝光。 商品卡片点击率、首页停
留时长。

P0 发布闲置 上传图片、填写价格、描
述，选择自提/配送。信息
不完整时提交按钮不可点
击。

形成供给端核心动作。 发布成功率、表单放弃
率。

P0 商品详情 + 私信 展示详情，点击私信进入
聊天页。

打通需求沟通。 详情页私信点击率、消息
发起率。

P0 消息列表 汇总全部会话，无会话时
展示空页面引导。

形成沟通沉淀。 会话打开率、空状态转化
率。

P0 我的发布 在个人主页查看自己上架 提升发布后的管理效率。 我的发布访问率、商品下
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的全部商品，支持返回首
页。

架/编辑率。

P1 毕业季专区 聚合毕业季免费送、打包
出、自提物品。

抓住高频高峰场景。 专区点击率、毕业季发布
量。

P1 评价/完成状态 完成交易后评价守时、物
品真实、沟通友好。

沉淀信任体系。 完成率、评价率。

九、产品竞争力总结
竞争力 具体体现 对作品集表达价值

场景聚焦 只解决“同校学生闲置物品快速流转”这
一具体问题，不做泛二手平台。

体现产品边界意识和MVP思维。

流程完整 覆盖登录、认证、浏览、发布、详情、私
信、消息、我的发布、异常兜底。

体现业务流程设计能力。

差异化清晰 对比闲鱼的泛流量、微信群的信息流、普
通小程序的弱闭环，校易换建立同校认证
+商品级沟通。

体现竞品分析和机会判断能力。

异常设计完整 覆盖登录错误、认证驳回、发布不完整、
空页面、网络异常重试。

体现 C 端产品细节和可用性意识。

可验证指标 可用认证完成率、发布成功率、私信发起
率、闲置流转率验证产品价值。

体现数据指标意识。

十、最终结论
校易换的核心竞争力不在于“比闲鱼更大”，而在于“比闲鱼更校园、比微信群更结构化、比普通校园二手小程

序更闭环”。一期版本应围绕学生认证、闲置发布、首页浏览、详情私信、消息列表、我的发布和异常兜底完成

最小可用闭环。

从产品实习作品集角度看，该项目可以重点展示四项能力：1）从真实场景中抽象需求；2）通过竞品分析找到差

异化定位；3）用流程图和原型表达完整业务闭环；4）用指标验证产品目标。

十一、参考资料与依据
1. 闲鱼 App Store 页面：公开介绍中提到“无须开店、支付宝担保交易、30秒发布一款宝贝”等功能心智。

2. 《闲鱼社区卖家服务协议》：用于确认闲鱼社区、经营性卖家、卖家服务等平台规则边界，版本生效日期为 2025
年 9月17日。
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3. 微信 App Store 页面：用于确认微信具备群聊、文字/图片/语音消息等基础沟通能力，作为校内二手微信群的能力
基础。

4. 校园集市 App Store 页面：作为校园社区/校园二手类产品示例，公开介绍中强调校园互助、二手、校园认证等。

5. 公开校园二手交易平台设计案例：用于参考校园二手平台常见功能，如搜索、浏览、登录注册、个人中心、发布闲
置/求购、学生身份认证等。

注：竞品分析中的“校内二手微信群”和“校园二手小程序”包含对典型使用场景与公开案例的归纳，不代表所

有学校或所有小程序均具备完全一致的功能与问题。
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