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线下教育机构对生源的回归，已
经有所感觉。 一家线下英语机构校长
告诉记者：“2018 年和 2019 年年初被
线上冲击很厉害， 试课人数从一次七
八人下降到三四人， 但今年年底明显
感觉家长又回来了， 试听和报班人数
都有所回升。 ”

敏感的线下教育机构， 在经历了
在线教育的一轮冲击后， 重新权衡砝
码，拿起教学质量的“武器”，开始反
攻。

“目前在线课堂的模式不足以满
足大部分人的需求， 即使便宜也代替
不了面对面的教育。 ”立尚教育相关负
责人说。

线上教育难以取代的、 线下教育
的优势是什么？教学质量！线下教辅巨
头纷纷得出这个结论。 2019 年，线下
机构先后将师资、 教育质量提高到战
略最高层面。

今年，新东方全国 80 多个城市的
学校对外整齐划一喊出一句：“新东
方，老师好！”俞敏洪亲自上阵定义“好
老师”标准，将“强师资”置于集团战略
的最高层面，引领行业人才密度。新东
方采用面向客户透明、面向内部倒逼、
面向一线赋能的方法， 严守教师水平
和教学质量。

“对于一个培训机构，教学质量就
是生命。 ” 学而思广州分校校长孙凯
说， 我们开放课堂家长旁听、 随时退
费，底气和支撑就是教学质量。“家长
是在多次博弈中选择一个培训机构，
听一次课觉得不行
忍一忍，第二、第三
次还不行，就
会彻底放弃 ，
用脚投票。 ”

一掷千金！
K12 公司烧钱大战
是有钱任性还是骑虎难下

羊城晚报记者 蒋隽

今年的 K12 教育市场硝烟弥漫，在
线教育爆发了一场火力凶猛、 旷日持久
的营销战，一个暑期就烧掉 40 亿元。 是
有钱任性？ 可烧掉的都是“金主爸爸”的
钱，教育模式有待突破，盈利模式有待探
索。 真相恐怕是骑虎难下，想要融到资、
活下去只能保持快速扩张， 好看的规模
数字，马不停蹄圈客户。

最终，谁能胜出笑傲江湖？ 好戏还在
后面，准备好小板凳，拭目以待吧。

?

A 地铁、电视、朋友圈……
广告漫天飞

B

C 烧钱大战背后，是熬着“活到最后”的信念

K12 在线课辅一个暑假烧了 40 亿

D

得暑期者得天下。 K12 学科
课外辅导市场开拓有很强的季
节性，寒暑假一直是教育培训机
构推出促销活动的高峰期。 暑期
用户的增长会影响其一年用户
走势和营收业绩，所以暑假就成
了这些公司圈生源、提升用户数
据、 甩开竞争对手的重要窗口
期。

原本，暑假是传统线下教辅
机构争夺的热点，但今年，线上

教育挟资本之力上演的营销战，
火力之凶猛令传统教育咂舌。

战事起于 5 月，猿辅导率先
推出“49 元暑期系统班”。 紧接
着作业帮一课推出“初中暑期班
50 元特惠课”，掌门 1 对 1 推出

“首月免费和 200 元试听课”活
动。

到了 6 月，好未来旗下的学
而思网校“被迫应战”，推出“49
元暑期试听课”； 好未来红底白

字巨幅海报开始在公交站 、地
铁、机场等渠道铺开。

紧接着， 以学而思网校、猿
辅导和作业帮等为代表的在线
K12 企业， 在朋友圈、 抖音、地
铁、楼宇电梯、综艺节目等各个
渠道展开全面的流量争夺。

战后清点，以学而思网校、猿
辅导、作业帮为首，掌门 1 对 1、
一起科技、作业盒子、VIPkid、有
道精品课、企鹅辅导、跟谁学等近

十家 K12 在线机构纷纷发布特
价大班课奔赴“战场”。 以巨额的
广告营销费用，争夺生源。

根据第三方统计，参与暑期
大战的在线教育公司广告投放
总额达到 40 亿元，其中，学而思
网校的市场投放金额达 10 亿元
左右，猿辅导和作业帮均在 4 亿
-5 亿元， 而整个在线 K12 赛道
每天的市场投放超过 1000 万
元。

一个暑假烧了 40 亿元！ 当真
是有钱任性？ 先看看烧的谁的钱。

此次上阵肉搏的战将主要有
三种“出身”：一是作业帮、猿辅
导 、 掌门一对一、VIPkid 等在
“互联网 + 教育” 模式下发展起
来的在线教育公司；二是脱胎于
线下 K12 课外培训机构的在线
教育公司，例如好未来的学而思
网校， 新东方的新东方在线；三
是 BAT 及网易等互联网巨头自
己孵化在线 K12 教育平台，例如
腾讯的企鹅辅导精品课、网易的
“有道精品课”等。

第一种基本全是没实现盈
利的互联网独角兽，烧“投资人
爸爸”的钱。 第三种烧在其他行
业赚的“亲爸爸”的钱；只有第二
种，算是羊毛出在羊身上，啃“教
育大佬爸爸的老本”。

在线教育赛道中， 猿辅导、
作业帮与作业盒子起家于题库
与线上搜题时代， 在通过搜题、
布置上传作业等工具类的应用
积累了海量的 K12 教育内容与

资源后，切入内容型 K12 在线教
育；掌门一对一在发展线上一对
一辅导业务多年后开始往大班
直播课发力；VIPkid 则主打高端
付费人群，卡位线上 K12 少儿英
语 +� 素质教育的赛道。

纵观参战主体，自身都没有
盈利造血能力，烧的都是金主的
钱。 金主爸爸们为何如此慷慨？

从共享单车、外卖大战可以看
出互联网产业的市场逻辑，先圈用
户、占流量，用钱砸死竞争者，再慢
慢收割、变现，进场玩家都是烧规
模，都希望在烧到对方弹尽粮绝的
时候拿走垄断后的利润。 这一特点
决定了在线教育赛道出现烧钱营
销大战，资本希望借此将行业砸成
只有两三家小巨头的垄断局面，让
中小竞争对手“消耗死”。

营销战的另一个重要原因，
是独角兽公司需要圈生源、保增
长、做规模、融到钱、活下去……
循环往复。 因为，独角兽公司主
要还是靠融资活着，如果不在用
户量和市场份额上形成突出优

势，下一轮融资就是问题。
以貌似已经成为英语在线

教育“头部” 企业的 VIPkid 为
例，生死，仍然是一念之间事情。

10 月 ，VIPkid 终于获得腾
讯 1.5 亿美元的融资， 这一轮融
资可谓是一波三折，在融资消息
没有确定之时，VIPkid 内部就发
生了一些动荡，高管离职的消息
层出不穷。

而早在 2017 年，VIPkid 曾获
得由红杉资本领投的 2 亿美金 D
轮融资， 创造了当时在线教育领域
最大一笔融资纪录；2018 年获得 5
亿美元的 D轮和 D轮 +融资。

作为一个不赚钱的亏损企
业，凭什么融资、融资、再融资？
只能是别说下降、放缓都不可以
的增幅数字、扩张速度，只能是
马不停蹄的圈客户。

营销战拉回来的生源，能让
在线教育公司赚钱吗？ 很遗憾，
目前看来答案是否定的。

49 元的低价课不可能永远持
续，当它涨成 599 元、甚至上千、

上万元的时候，你还会续费吗？ 在
线教育行业普遍存在续费率低、
获客成本高、烧钱快的特点。

多位业内人士向记者表示，
VIPkid 的获 客 成 本 已经 超 过
7000 元； 大多数网课续费转化率
仅 20%左右，远远低于线下教育。

续课率低，源于线上教育始
终不能突破体验感不好，即便看
起来便宜、 节省了家长接送时
间，但孩子上过一轮课后，家长
很快会发现其中弊端， 从而退
出。

让四年级女儿上大语文网
课的王女士，续费一次后，决定
退出，“说实话， 老师讲得不错，
但一次课要上 2 个半小时，孩子
注意力很难集中这么久，好多次
抓到娃边吃东西边听课、 发呆、
看闲书……”

多家在线教育机构
负责人都承认， 目前还
无法很好地凸显
在线教育的体验
感问题。

线下教育反攻：
教学质量才是生命线

地处广州市中心的地铁体育西站， 是这个城
市人流量最大、最繁忙的地铁站，横跨南北、东西
的两条地铁线在此交汇，北达机场、南抵番禺、西
接佛山。 其广告身价显而易见。

而在 2019 年广州漫长的夏季，VIPkid 标志
性的橘黄色铺天盖地淹没了这个地铁站， 所有墙
面、走廊、柱子、玻璃……广告位，全是“北美好外
教”、“在线青少年英语选 VIPkid”。

今年，消费者恐怕会有一个直观感受：被教育
公司的广告包围了！

开车，广播里立思辰大语文不断跳出来提醒，
我改名豆神大语文啦；开电视，猿辅导、作业帮轮
流占据广告时段；打开朋友圈或抖音，更不得了，
学而思、腾讯企鹅辅导精品课、“有道精品课”等都
在低价售卖暑期优惠课，你家 69 元我就敢 49 元，
没有最低只有更低；公交、地铁、楼宇电梯各种场
景都在叫你给娃报名，全方位无死角补习……

在线教育经过 2016 年、2017 年的酝酿，2018
年的飞速发展， 于 2019 年爆发了一场旷日持久、
硝烟弥漫的营销战。

A 选辅导班，家长最看重什么？

B 新东方的好老师需要“三好”

A

新东方，老师好！
重新定义“好老师”标准，引领行业人才密度

新东方盛产“爆款”老
师，从 26 年前成立的第一
天起，老师，就是新东方的
强“资产”。 2019 年，新东
方全国 80 多个城市多所
学校对外整齐划一喊出一
句：“新东方， 老师好！ ”将
“强师资” 置于集团战略的
最高层面。

近日，羊城晚报记者采
访到了新东方广州学校校
长毛成轶老师（简称：毛老
师）， 看新东方提出全新品
牌理念“新东方，老师好！ ”
后，如何重新定义“好老师”
标准，引领行业人才密度。

新东方每年都会举办教师赛课比赛

权威机构数据显示，排名最高的
是师资力量，占比 47%。 但怎么判断
一个老师是不是好老师？仅凭短短一
节课的试听？ 难！

很多家长都有这样的经历：跑
断腿走遍市面上所有辅导机构，从
教育理念、授课方式、师资力量逐项
考察，听课听得耳朵都快起茧，终于
精挑细选给娃定下一个机构； 交钱
上几节课之后， 好像又觉得老师一
般般，收获有限；换老师、换机构吧，

太折腾， 也不知下一家是否就真比
上一家好……花钱事小， 孩子的时
间可补不回来。

好老师缺乏行业标准、 各种虚假
宣传的泛滥、 老师信息不公开透明是
教辅行业乱象。家长们的痛点是：决策
成本特别高、孩子时间成本不可逆。

“面对这种情况，我们思考如何
让家长低成本、精准地找到好老师。 ”
毛老师介绍， 新东方重新定义标准，
引领行业人才密度。

新东方教育集团创始人俞敏洪
（简称：俞老师 ）有一句话，是每个新
东方人都刻入心底的：“一个教育
机构老师质量不好， 无异于谋财害
命。 ”作为行业巨头，如何为行业做
标杆 ，建立选择 、培养“好老师”的
机制？

新东方重新定义标准，好老师需
要“三好”：学识深厚功底好、快乐励
志学风好、 用心负责服务好。 每一

“好”又有具体细则，例如学识深厚
功底好的标准是：学历过硬素质好、
游历世界见识好、培训功测专业好。

毛老师举例，2018 年广州新东
方收到 13543 份简历， 通过初试
4589 人 ， 最 终 上 岗 人 数 比 例 是
4.3%。 同时新东方还非常重视对老
师的培养 ，“每年都有大量名额给

老师出国游学、培训，让老师们不断
形成终身学习的理念， 开阔全球视
野”。

毛老师认为， 快乐励志学风好
是评价新东方和非新东方老师的
本质区别 ，“我们要求老师的课堂
是快乐、有激情，能够带动学生，能
够用老师的热情去鼓舞孩子的。 孩
子所收获的不仅仅是知识或提分能
力，更是热情、求知欲、对这门学科
的兴趣。 ”

新东方对自己的教学定位是补
充式教学，“毕竟孩子们平时有在全
日制学校学习，周末或寒暑假来到新
东方，更多的是补充式的学习，我们
希望除了知识的传递，更要教会孩子
快乐的学习，这也是俞老师的办学初
衷———激情、快乐、励志。 ”

如何让所有老师都成为好老师？ 新东方
提出“三个办法”：面向客户透明、面向内部
倒逼、面向一线赋能。

借助落地旁听系统，面向客户透明。 广
州新东方 43 个教学区的 3000 多间教室，将
于明年 2 月实现 100%落地旁听。“所有教室
一前一后两个摄像头，前面的摄像头关注整
个课堂氛围，孩子有没有认真听讲；后面的
摄像头直接看到老师的讲课内容、 状态、表
现。 ”毛老师介绍。

此外， 老师信息也会通过教师管理平
台向家长公开透明，最多可支持 20 项信息
展示，老师的学历、专业功底成绩、授课风
格、人气值、客户评价、获奖经历等通过文
字、图片、视频、评论等多种方式展示，诚信
透明。

通过督补课系统， 内部倒逼师资质量。
新东方内部的教学质量监控中心，借助科技
进步的力量， 质量监控能力也不断提升，随
机抽查、旁听老师上课情况。

外部透明、内部倒逼的结果，将带来一
线赋能。 毛老师解释：“老师看到自己和同事
的信息公开透明， 接受家长和市场的检验，
也会用更高的要求来要求自己，上好每一堂
课，由此，一线课堂会变得越来越好，越来越
经得起推敲。 ”

毛老师相信， 无论未来的技术怎样变
革， 线上教育怎样蓬勃发展， 对于教育来
说，师资始终是最关键的落脚点，新东方将
始终坚守一个理念：“老师素质过硬， 教学
认真负责。 ”

（文/图 蒋隽）

在 K12教
辅市场， 像好

未来旗下学而思
这样敢“霸气”执行

“随时退费”“一键
退费”的机构凤毛麟
角， 底气从何而来？
学而思培优广州分

校校长孙凯说，教
学质量就是生

命。

学而思老师：
“不脱三层皮”上不了讲台

学而思广州分校华普教学点
的教室外， 十几位老师各据一角，
或单独面壁念念有词，或对着墙角
声情并茂，或两三人聚首小声讨论
……气氛稍显紧张，因为随后将进
行抽题过关的环节。校长孙凯带领
考官坐镇台下，随机抽题听老师讲
课。 不过关？ 继续练，直到过关为
止。 一上午， 孙凯听了 10 个老师
的课， 过了 8 个半，“有一个没过，
继续练课，另一个板书不行，让他
重新写了发微信给我看， 最终过

关。 ”这是学而思老师寒假集体备
课现场。

除了日常备课，每年广州学而
思的近千位老师都要经历几次这
样的集体备课， 用孙凯的话说就
是：“不脱三层皮，上不了讲台。 ”

“对于一个培训机构，教学质量
就是生命。 ”孙凯强调，“我们开放家
长旁听、随时退费，底气和支撑就是
教学质量。 ”在学而思内部，什么事
情都不如集体备课重要，行政会议、
各种事务都要让道于备课。

备课的底层支撑，是学而思强大的课程内容
研发能力。 学而思有专门的教研部门，负责将成
熟、 有效的教法和经验沉淀总结形成标准化体
系，守住教育质量的底线。

学而思是中国培训行业里较早开始做集中
教研的机构。 准备教义最耗时耗力，教研老师需
要查阅大量资料，寻找每道题、每个知识点之间
的关联，并融入教育理念。 在学而思，总部做好全
国性的数据和内容，分校需做好当地针对性的教
研。 因为每个省高考、市考都不一样，所以不能统
一为一个固定的标准，要做分级教研，这样才能
更好地贴近孩子的真实需要。

与此同时，学而思每年都会投入大量资金进
行教材研发，根据最新学习内容动向升级讲义。

秉持“用科技推动教育进步”的使命，学而思
还致力于通过互联网、人工智能、大数据等科技，
不断探索教学方式多场景融合。 其自主研发的智
能教学系统、学而思云学习系统、课件大师、答题
器等诸多智能化教育产品，在实现知识传授和兴
趣激发的同时，也让教学管理和数据反馈变得更
加精准。 而通过线上线下相结合的教学模式，学
而思也在努力打破地点和时间局限，不断扩大优
质教育资源供给范围。

在“大后台 + 小前台”的教研体系下，即使是
新手教师，也可在这种标准化的教研体系中也能
得到全方位的培训，成为“会讲课的好老师”。 标
准化的教学流程，在帮助学生提升学习效率的同
时，也保证了学而思的教学质量。

孙凯介绍，目前，学而思广州分校共设立 33
个教学点，覆盖天河区、越秀区、荔湾区、海珠区、
番禺区、黄埔区。 为了满足更多家长和孩子不同
时间、不同地点的上课需求，接下来将会开拓新
的教学点满足更多孩子就近上课。

（文/图 蒋隽）

教学质量是生命线，随时退费

B 优秀的人教更优秀的人

C 底层支撑：强大的
教学研发体系 C

“三个办法”打造好老师

学而思培优广州分校教师集体备课现场

抓备课， 首先是抓“备课的
人”。 学而思坚持选拔最优秀的人
当老师， 自 2003 年成立之初便从
“985”、“211”等院校招揽人才，每
一位老师都经过精挑细选，层层选
拔后，最终录取率低于 4%，这一
标准延续至今。

教师的选聘要历经“简历筛
选———面 谈 面 试———初 试———复
试 指 导———复 试———岗 前 培
训———校长终试”等重重关卡。 确
聘后的老师进入师资培训学院接
受专业培训，从练课、练板书等到
如何把控课堂、撰写教案；从各项
教育政策、教育理念的学习到多种
能力的拓展考核，新教师要经过练
课、听课、备课、试讲等长达半年的
内功修炼才能正式授课。 此外，新
教师不单要掌握学而思的四项教

学技能，还要充分了解学而思的企
业文化价值观。

在正式上台授课前，学而思还
会举办新教师风采大赛，邀请核心
家长作为评委检阅新老师是否合
格。 即使是经验丰富的资深教师，
也需要定期参加“功底测试”，不断
学习和成长。

最优秀的人当老师，“疯狂 ”
练课、“把第一堂课留给自己”是
学而思老师们的传统。 不上课的
时候 ， 老师都是在不断练课、听
课、做题、备教案、写板书、录课。
在学而思， 不管是多资深的老
师，每周都需要进行一整天的集
中备课，从示范课、磨课、批课、
集体备课讨论、功底测试等方面
狠抓教学功底和服务能力 ，保障
教学质量。


