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低价售课、提前收费叫停后，在线教育市场谁在做最后挣扎？
随着北京市教委与相关部门针对学科

类校外线上培训机构在招生收费、广告宣
传、课程师资方面开展全面检查，在线教育
行业开始“打摆子”了。

消息一出，不少在线教育机构、从业者
开始担忧相应的行业检查会在全国各省、市
陆续铺开，有的在线教育机构甚至连夜开
会，商讨相关应对措施并紧急制定“规避”方
案。

于是乎，前不久甚至有学生家长看到了
这样的怪现象：一些线上补课班全程看不到
老师的脸，只有 PPT出现在画面中，而且老
师的声音是经过变音器处理过的，也听不出
原本的嗓音特质。显然，这是机构在规避举
报和投诉了。

如今，乘着“宅经济”大船而进入野蛮生
长、无度扩张的在线教育行业，是否会就此
偃旗息鼓？在线教育圈子里都是谁在做最
后的挣扎？

谁放弃低价课，谁就率先出局
有行业从业者透露，北京教委近期通

报、叫停的低价售课、课程联报、提前收费等
问题，正是在线教育行业用于获客、提高留
存率的杀手锏，也是这个圈子里最为用户诟
病的焦点。

尤其是低价竞争，是在线教育发展进程
中一直存在的套路。

在北京市教委发布相关通报之后，张颖
（化名）所在的教育机构内部也发出了“自查
自纠”的通知。她很清楚，公司“自纠自查”
的目的，为的只是商讨出一套应对的措施，
并非真的要取消低价课、调整产品价格。

“在早期，低价课是转化学员的方式。
但如今，低价课已经成了常态化的产品。”加
入这家在线教育平台华南营销中心已经三
年的张颖，可谓见证了在线教育行业的发展
历程。她无奈地表示，低价课可以说是在线
教育行业无度竞争的终极产物。

传统课培时代，不同的课外教育机构都
着眼于各自的市场区域，其课程价格收费，
也因师资、口碑、课时长短而不尽相同。但
在线教育打破了传统课培市场的区域壁垒，
在资本助推下打着平衡教育资源的旗号“铺
满”全国市场，也有了价格战的基础。

随着加入在线教育赛道的行业巨头、创
业企业越来越多，赛道也逐渐变得拥挤起
来，为了抢占市场份额，各平台纷纷砸钱做
营销。而在线教育上演烧钱大战、广告大战
的新闻，近几年间也不绝于耳。

根据新东方企业发展与战略规划部发
布的《2019年中国教育培训行业的创新复盘
与浪潮展望》数据显示，线下机构的付费用
户的获客成本在 500~1000元/人，而线上机
构的获客成本则在3000元以上，一对一机构
为 5000~15000 元（大量成本用于广告宣

传）。
“烧钱做广告只是营销宣传手段，低价

课才是转化家长、学生最有效的方法。”张颖
告诉懂懂笔记，相比传统的教培行业，在线
教育平台建立口碑的方式，是邀请名师背书
——几乎每家在线教育品牌都有“拿得出
手”的名师。

但是，这也导致家长看到在线教育品牌
的广告宣传后，陷入了“选择难”的困局中。
因此，低价试听课、公开课便给家长提供了

“试一试”的机会，再根据效果择优报名，“即
便只是试听课，但只要学员注册、报名，就成
了平台用户、后台数据。”

而推出低价试听课、公开课的品牌多
了，学员、家长选择自然也多了。正因如此，
开始有行业巨头将原本低价的试听课、公开
课转为低价正式课程，从而拉低课程价格，
目的是利用长期低价课将缺乏实力、资金背
景的中小教育品牌“熬死”。

公开数据显示，诸如高途、学而思等在
线K12领域行业头部品牌的课程价格，普遍
为 40~100元/每小时（课时），仅仅相当与传
统课培机构课程费的1/4至一半左右，“听说
有的在线教育平台每课时收费仅10元，简直
连成本的零头都不够。”

因此，为了转化学员，为了仅有的竞争
优势，在线教育机构不可能叫停低价课程。
有的只是在所谓“自纠自查”中，变相制定新
的低价课方案。而张颖所在的在线机构，目
前正计划提高相关课程的售价，并通过大量

“送课”方式，换着方式降低单一课时的价
格。

例如，原先售价 1500元 30课时的 K12
产品，计划调整为6000元30课时，再赠75课
时，而“正式”课时的单价由 50元，涨至 200
元。这些显然是自欺欺人的做法，她也十分
清楚，这只是规避风险的权宜之计罢了。

毕竟烧钱营销亏损事儿小，涨价导致市
场丧失事儿大。谁率先放弃低价课程，也就
意味着谁将在激烈的行业竞争中率先出局。

靠“预收”打造高续班率假象
此次北京教委通报在线教育机构的违

规行为中，课程联报、提前收费的相关问题，
也是行业热议的焦点。在从事教育营销工
作将近十年的李芸眼里，“课程联报”可以说
是课辅行业的常规操作。

“传统K12（课外辅导）机构也有联报（的
行为），为何死盯着在线教育不放呢？”在看
到通报的内容之后，作为一家在线教育平台
的宣传主管，李芸经常在朋友圈里“发泄”着
内心的不满。

有着丰富传统课外教育行业工作经验
的李芸表示，无论线上机构还是线下机构，
在销售课程时，往往是以更优惠的价格，推
荐家长“寒春联报”（即寒假、春季学期）或者

“暑秋联报”（即暑假、秋季学期），并预收学
费。

“这么做目的就是提高学员的续班率，”
她告诉懂懂笔记，即便学生家长认为机构所
提供的暑假课程效果一般，往往也会因为退
费流程较繁琐，从而让学生学习完秋季开学
后的一系列课外辅导课程，再另行选择新的
平台机构报班。

在她看来，课程联报价格自然要比单独
报读低，往往是单独报读课程价格的八、九
折。“尽管只有一、两折的课程价格优惠，但
对于平台、机构而言，其课程续班率，则可以
提高将近一倍。”

未来，如果叫停课程联报、提前收费等
行为，对于在线课辅教育平台续班率所产生
的影响，远比线下机构更严重。

这里面的根本原因在于，重视区域口
碑、影响力的传统课外辅导机构，往往都运
营着家长群，用于成果的展示、学生学习效
果、问题的沟通与反馈。

显然，在线教育平台的口碑通常是通过
营销大战建立的，很少会有在线机构重视家
长、学生社群的管理运营。学生家长对于平
台所产生的粘性，也不及线下课辅机构那么
强，“如果不让课程联报，线下机构可以通过
维护运营家长、学生社群维持较高的续班
率，但在线教育机构不行，大部分精力都在
放在新客拓展上，根本没有社群观念。”

在线教育平台通过大量营销、低价课转
化的学生、家长，对于平台的依赖并不及传
统课外辅导机构那么强，甚至在近两年的烧
钱大战中，这种行为将一部分的学生和家长
培养成为了平台“候鸟”——课程同质化严
重，谁家的价格低，就在谁家报名。

而在最近一年里，陆续有在线教育机构
开始重视家长社群运营。然而，李芸认为，
因为课程联报属违规，而临急抱佛脚运营社
群，试图建立圈子口碑，是一件很难的事，

“毕竟，线下机构做家长群运营的事也很久
了，有一定的经验和技巧的沉淀。”李芸总结
道。

至于目前部分在线机构针对低价售课
问题，计划采取涨价再变相“赠课”的手段，
本身也有触及课程联报、提前收费的违规之
虞。可见，倘若课程联报、提前收费叫停，缺
乏口碑粘性的在线教育或很难让学生“安
心”学习，续班率或将跌入谷底。

但是，在线教育似乎还不想那么快“认
输”。

在线教育将被“打回原形”？
在许多人眼里，在线教育似乎是一个

“进击的巨人”。
但在传统课外教育从业者的眼里，在线

教育也只是如假包换“虚胖的巨人”罢了。
最近，在深圳一家传统K12语文教学机构负

责招新工作的“胡桃”发现，在学校门口、线
下地推活动过程中，开始看到在线教育品牌
员工的身影。

“在线教育强调互联网思维，通常不屑
于和线下课外辅导机构一起蹲校门拉新。”
从事了好几年机构招新工作的她，非但没觉
得机构的潜在市场份额遭在线教育的威胁，
反而认为在线教育“快不行”了。

尤其看到北京教委发布在线教育行业
检查通报之后，胡桃更是坚定了自己的看
法。她承认，最近一年多的时间里，在在线
教育平台营销大战的“围剿”之下，传统教
育、课外培训机构的生存十分艰难。

但从行业的发展进程看，在线教育显然
是疫情特殊情况下，由资本催生的泡沫行
业。据网经社发布的《2020年度中国在线教
育投融资数据报告》显示，在线教育融资事
件，同比减少 27.9%。但融资规模却高达
539.3亿元，是自2016年以来的最大值。

在2019年，在线教育行业的融资规模也
只有 146.8亿元。其中，天使轮融资事件最
多，高达 24起，显示有大量的创业者纷纷涌
入在线教育行业。

之所以在线教育备受资本热捧，原因在
于疫情下学校延迟开学，学生开启“宅家”模
式，在线教育是学生疫情下学习、确保课业
进度仅有的唯一方式。而在疫情发生前，在
线教育仍陷于学习成果难以量化、师资水平
参差不齐的质疑当中。

2019年，在线教育行业无论是融资规
模，还是行业平均融资额，均相比2018年，有
一定程度的下滑。其中，2019年的行业平均
融资额，甚至只是相当 2018年的 44.4%，更
有消息指出 2019年全年倒闭的在线机构达
1.2万家。

“要不是因为疫情，在线教育现在应该
都玩完了，是疫情让在线教育再次续命。”胡
桃说，在线教育存在的行业痼疾，家长并非
不知情，只不过在疫情下没有别的选择，加
之课程价格比线下机构便宜得多才勉强为
学生报名。

胡桃大胆地断定，倘若在线教育行业的
监管进一步收紧，线上课程的价格逼近、甚
至与线下机构相持平，家长普遍都会青睐师
资质量更有保障，学习成果相对可量化、更
有针对性的线下课程。

尤其随着国内疫情的逐步受控，课外教
育的业务需求或将再次回到传统机构手
中。胡桃透露，正因为如此，很多传统课外
教育机构都苦苦支撑着经营，艰难的拓展新
客，为的是等待这一天到来。

相比传统课外教育机构的煎熬，在线教
育行业更多的只是挣扎。至于能挣扎多久，
不妨拭目以待。

父母这7种“爱”让孩子不厌其烦，聪明点，别做一个招人烦的家长
随着返城高峰的到来，孩子们的假期也

即将进入尾声，又要开学了。这个假期，孩
子有没有和你闹意见？新开学，父母是不是
又在考虑如何避免孩子的“假期综合症”了
吧？

可是，你不知道，有很多种类型的管教，
孩子们其实已经烦透了。也许很多家长会
说，孩子小，不懂事，不管怎么行？但是，对
孩子的教育是需要讲究方式方法的，方式不
对反而容易适得其反。

所以一起来看看，孩子们总结出的父母
最让孩子厌烦的8种“爱”吧：

1.作业--父母要加量
“厌烦”指数：
寒假作业也好，平时家庭作业也好，本

身学生的功课量就很重，所以很多孩子最烦
的就是听到爸妈说：“完成老师布置任务后，
咱们再加其他的作业”。

这种行为有很多时候会引起孩子的逆
反心理，从而导致作业完成质量不高，虽然
数量上上去了，但效果却不见的好多少。

所以，作业加量这件事情，各位父母要
根据自己孩子的情况来定，并且可以和孩子
一起制定相应的完成计划以及奖励措施。

2.电话聊天--被盘问
“厌烦”指数：
孩子和孩子总是有说不完的话，就算是

一件小小的事情也忍不住能和你分享。所
以一旦放假或者见不到面，孩子就会通过电
话或者其他聊天软件沟通。

但是很多父母为了能够掌握孩子的动

态，总是像审犯人一样喋喋不休的询问孩子
到底和谁聊天，聊了什么。甚至会出现偷看
孩子日记的行为。

这种“爱”也是让孩子很是厌烦。
3.别人家的孩子——父母天天挂嘴边

“厌烦”指数：
别人家的孩子多好，多听话，多有本事，

这些话也是孩子最为厌烦的父母的一种行
为。

不管是孩子还是大人，都讨厌自己拿来
和别人做比较，所以想要自己的孩子有出
息，一味的用别人家的孩子刺激有时候会适
得其反的。

要多多鼓励自己的孩子，看到自家孩子
的闪光点，这样你的宝宝也会成为别人口中
的榜样。

4.网络、游戏——父母视如洪水猛兽
“烦”指数：
随着互联网的发展，不仅成年人，孩子

也可以再网络上汲取很多讯息。有很多适
合孩子的网络游戏，可以再空暇时间帮助孩
子放松一下。

但很多父母却将这些视为洪水猛兽，明
令禁止不许孩子碰。其实这种想法是可以
理解的，是担心孩子抵制不了网络的诱惑。

但是一味的不许碰并不是解决问题的
良方，讲明利害，培养孩子的抵制力才是关
键。

5.想看电视——父母设下重重坎
“烦”指数：
看电视这件事情上，很多父母也是设防

多多，很多父母认为爱情电视剧，毒害思想；
娱乐综艺，品位低俗；动画片，幼稚无聊。

关于看电视这件事情，父母的出发点是
为了防止孩子沉迷其中，所以不妨和孩子约
定看电视的时间以及方式等。这样在孩子
上一天学后，放松一下也不失是一种增进亲
子感情的一种方式。

6.和同学玩——父母限定时间
“烦”指数：
孩子平时出去玩父母担心影响上学，好

不容易放了假，又被推进了各种补习班，每
天早晨补数学，隔一天一次英语课。终于抽
出空了，和同学一起吃个饭，天还没黑，爸妈
的电话就来了：“什么时候回家？”

7.作息时间——父母军事化管理
“烦”指数：

放了寒假，很多家长担心孩子假期太松
懈，会影响到整个学习状态，所以就制定了
严格的作息时间表，规定孩子几点起床，几
点写作业，几点睡觉，弄得跟军营似的。这
着实让学了整整一学期，好不容易休息的孩
子们苦不堪言。

并且孩子长身体的时候，睡眠直接关系
到孩子身高成长情况，所以适当给孩子充足
睡眠环境也是很有必要的。

父母教育孩子是非常必要的，但是需要
讲究方式方法，让孩子烦的方法，不仅起不
到教育的目的，还会引起孩子的抵触心理，
从而达不到效果。

所谓育儿无小事，对比一下，这7种行为
你是否也有呢？如果有的话，不妨开动脑筋
换另一种方式吧，说不定会事半功倍呢？


