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那么， 在线教育如何从同
质化竞争中破题？如何抓住在
线教育的风口？“圈一块地，种
一季粮，精耕细作，秋收冬藏。”
格子匠项目总监张鹏程表示，
在互联网时代， 一定先把线上
的产品及服务搭建出来， 这是
需要创业团队深挖的东西，而
不是一开始就追求利润。

“要么有流量，要么有能吸
引流量的IP。 由于流量获取已
经过了红利期， 流量拓展将变
得越来越贵、越来越难，因此，
流量的精细化运营就显得特别
重要， 需要培养更多的超级用
户。更为重要的是，创业者需具
有更强的教育情怀和使命感，
拥有更为开阔的视野和产业化
格局。”在周星看来，想要在在
线教育领域“分得一杯羹”，就
需要深入了解客户购买课程的
动机有哪些，同时针对师资、课
程内容、 可能出现的成功结果
等问题， 中小型在线教育机构
和创业老师需要用文案来打消

用户顾虑，打动用户购买课程。
周有贵则表示：“加强自身

的教研和服务内容的实力是
永恒不变的，创业团队自身应
具备较强的教研能力或拥有
优秀内容提供商；对于流量端
口不强的中小型机构，则需要
在一个细分领域做到极致，包
括服务和深度内容运营，而这
些都基于自身的研发驱动。”

业内人士认为， 无论是传
统教育还是在线教育， 归根结
底要更好地服务于教育， 做到
打造高质量的课程内容， 杜绝
简单的产品移植， 为公众提供
优质个性化的体验。“在找准品
牌及市场定位后， 塑造线上品
牌， 在线教育有特定的使用目
标和使用时长， 提供在线教育
服务需要有产品意识， 打造品
牌才能获得忠诚用户群， 那么
就要做到打造高质量的课程内
容，杜绝简单的产品移植，做到
线上线下区别定价， 通过提供
优质内容发展付费用户。”
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千亿级在线教育市场，同质化是硬伤
多位机构负责人揭行业现状 湖南在线教育或迎“百花齐放”时代
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据中国互联网络信息中心
（CNNIC）发布的第40次《中国互
联网络发展状况统计报告》显
示，截至2017年6月，中国在线教
育用户规模达1.44亿，较2016年
底增加662万人， 半年增4.8％；
在线教育用户使用率为19.2％，
较2016年底增加0.4个百分点。
其中，手机在线教育用户规模为
1.2亿 ， 与 2016年底相比增长
2192万人，增长了22.4％；手机
在线教育用户使用率为16.6％，
相比2016年底增长2.5个百分点。

“无论是面向成人的职业教
育还是K12教育（从幼儿园到高
中教育）方面，在线教育的用户规
模都在快速增长，意味着‘互联网
+教育’ 的学习模式已经被越来
越多的人群所接受。”现场，飞马
旅集团COO周林古分析道：“市
场的升温， 也催生在线教育的投
资热潮 。 经过2013年的预热 、
2014年的热潮、2015年的井喷发

展后，2016年的直播元年正式让
在线教育进入‘亿元’时代。2017
年， 在线教育的市场规模已达千
亿级， 越来越多企业开始寻找在
线教育的商业模式。”在周林古看
来， 在线教育发展的新动力可以
归结为ABC———A即Artificial�
intelligence，人工智能；B即Big�
Data， 大数据；C是Cloud�Com-
puting云计算。“未来将颠覆诸
多传统学习模式。”

“目前，湖南在线教育市场发
展仍处于初级阶段，类似于2011
年左右的淘宝，小机构非常多，但
还没有出现‘独角兽’公司。”格子
匠创始人周星认为， 在线教育模
式主要分为“卖书”与“卖课”两
种，“卖书”即售卖启发，而“卖课”
则是售卖技能。 对于中小型在线
教育机构及创业老师而言，“卖
课”不仅比“卖书”的门槛低、价格
高，且能更好地连接学员，给他们
提供更多优质服务。

随着“互联网+” 和知识经济的兴起， 在线教育越来越
“火”。通过互联网平台，利用碎片化时间充电学习，已成为人
们提升自我的重要方式。 名师一对一、VIP课程定制……各种
不同类型的教育形式和广告宣传让人眼花缭乱。

目前，湖南在线教育行业发展状况如何？存在哪些问题？
投身竞争日趋激烈的在线教育大潮的创业者们又该如何应对
新的机遇和挑战？1月4日，由格子匠、飞马旅&德思勤创业基
地主办， 长沙市雨花区中小微企业创业创新服务联盟联合承
办的“2018湖南在线教育产业峰会”活动在长沙举行，三湘都
市报记者在现场采访了多位湖南在线教育机构的负责人，请
他们来揭秘在线教育日益火爆背后的原因。

■见习记者 陈舒仪 记者 黄京

记者获悉， 目前在线教育平
台的课程分为免费和付费两种，
对应的用户类型也分为普通用户
和付费用户。 免费课程提供给普
通用户学习， 付费课程一般为高
一级的精品课程， 提供给付费用
户学习， 而课程价格从几百至上
千元不等。

“惠彦镇”是潭州教育农业学
院的一位明星学员，2年前， 他报
名加入瓜果蔬菜的系统学习班，
从大棚种植“盲”“升级” 为种植
“达人”。 在刚开始接触大棚种植
时，“惠彦镇”通过买书、网上查资
料等方式进行摸索， 但是在实际
运用中却总是“顾此失彼”，一直
都没有找到恰当的方法。 尤其在
改良土壤、 增加产量和病虫害防
治上，总是害病了才打药，一次不
行接着打，便宜的不行就买贵的，
结果种苗越来越差， 病虫越来越
多，土壤也越来越板结。

由于没时间上直播课，“惠彦
镇” 通过观看录播视频学习土壤
改良、病虫害防治课程后，他恍然
大悟———原来之前对于种植存在

许多误区； 而面对花花绿绿的肥
料、农药和改良剂，他也知道该如
何选择，进而大幅度减少投入，也
赚了不少钱。

潭州教育董事长周有贵介
绍， 该公司营销模式与其他线上
教育机构不同， 不是依靠流量收
费， 而是通过内容取胜。“相较于
传统线下教育，在线教育模式更
能满足不同年龄层次、不同学习
需求的人的要求， 包括亲子教
育、中小学教育、农业、钢琴、发
饰、烘焙、人际关系交往、养生等
十余种品类，这些与生活息息相
关的技能在线下传统教育学校
很少见。即使有，也只是涉及其
中某一品类，而没有跨品类开设
课程，涵盖一个人从出生到老去
需要学习的所有知识或者兴趣
技能。”周有贵认为，因为在线教
育的特性要求必须通过免费公
开课这样直接、具体的形式让学
员了解、感受其课程特色、讲师
实力， 从而增加学员信任度，最
终选择报名加入，或者为更深层
次的学习需求买单。

【课程】 跨品类开设课程，以优质内容取胜

【行业】 在线教育呈“井喷式”发展，千亿市场待挖掘

不过， 由于参与者
甚多， 目前在线教育行
业鱼龙混杂，互相抄袭、
效仿跟风， 缺乏创新内
容同质化的“硬伤”以及
与现实教学衔接不同步
等问题也制约着该行业
的发展。

比如， 市场上的题
库、 单项式教学产品概
念各不相同， 但实际上
内容往往大同小异，缺
乏品牌特色。另外，不少
在线教育企业为积累用
户而“圈名师”，用户黏
度不够。现场，在线教育
机构负责人纷纷指出，
在线教育普遍面临用户
付费比例低， 流量变现
愈加困难； 线上推广费
用高， 投资回报周期长
等问题。

“做教育的不懂互
联网， 懂互联网的不会
做教育。目前，在线教育
领域急缺跨界人才。”这
是投资人周林古在接触
在线教育行业内诸多创
业企业后的感受。

“目前，从事在线教
育的可分为两类人群，
一类是‘脱胎’于传统教
育，现投身在线教育，还
有一类是有相关计算机
专业背景的。 这两类人
走的路完全不同， 前一
类人考虑更多的是产业
链， 关注于要在整个产
业链里做成怎样的业
务。 而技术出身的团队
更多考虑这个产品做出
来解决一个问题。”

格子教育张鹏程在峰会
现场发布了“启航计划”。该计
划是在本次“2018湖南在线教
育产业峰会”推出的针对湖南
教育机构的扶持计划。将帮助

“传统教育企业”借助“互联网
+”进行转型，为优质的机构和
项目提供资金以及对品牌宣
传的流量资源进行倾斜。

【突破】 转换思维，提供优质服务体验

“随着大数据的发展，再加
上长沙独有的文化特性， 借助
新技术拓展业务， 相信湖南的
在线教育将大有作为。”周林古
表示，从目前来看，人工智能会
比VR更加有需求，应用的落点
会更大。“一方面， 随着国家在
教育领域持续改革， 将释放改
革红利，另一方面，随着k12教

育越来越规范， 在线教育的力
量将着重向职业教育领域发
展，比如通过AR、VR进行职业
模拟，另外，人工智能教育也是
未来发展方向。” 在周林古看
来，未来，在线教育无疑还有更
大的市场潜力。 而湖南在线教
育的发展也将呈现“百花齐放”
的态势。

【困局】
产品同质化严重，
急缺跨界复合人才

湖南在线教育将百花齐放

启航计划链接

2018湖南在线教育产业峰会在长沙举行。 记者 黄京 摄


