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2020年的寒假即将到来，各大在线K12机构的招

生战正在上演。与去年暑期“铺天盖地”的营销方式相

比，今年寒假的招生宣传依旧以低价体验课引流的方

式为主，同时在营销课程上的侧重点各不相同。随着

越来越多的教育上市公司入局，整个在线K12赛道呈

现出强者游戏的局面。有业内人士指出，随着一二线

城市的流量捉襟见肘，有效下沉是各大机构营销获客

的突围关键。此外，在赛道进入相对成熟的阶段后，如

何提高老师人效、进行产品打磨与正向口碑的传播尤

为重要。

战况升级

不管是寒假还是暑假，都意味着学生拥有了连续

可支配的时间，于是寒暑假也就成为了K12机构营销

的“必争之地”。相较于去年暑期营销战中学而思网校、

猿辅导、作业帮三足鼎立的现象，今年寒假的在线K12

营销大战中，加入了更多的头部选手：新东方、跟谁学、

网易有道、51Talk等，其中以51Talk为例推出的0元7

节课（限200名）的新促销课包，成为一群“49元课”大

促销里的新风景。

与此同时，在线直播大班课已经成为在线教育机

构的共识，尤其是在此次的寒假K12营销争夺战中。但

各家的侧重方向又有些许差异。据北京商报记者不完

全统计，好未来的投放策略和重点略有改变，从去年暑

假的学而思网校品牌到了今年寒假更聚焦于学而思网

校旗下的小猴英语、小猴数学等子品牌的投放。

刚刚更名的作业帮直播课则选择了9元5节课的

小学数学课包来促销；新东方在线选择了自己的强势

学科英语课来做大量营销投放；跟谁学主要采用的是

社群获客和0元公开课的方式来做转化；网易有道更

多的是聚焦初中阶段的语文、物理等学科，推出了3元

特惠课。

“寒假的时间比暑假短，所以部分机构选择了更

低价的产品，目的就是先吸引用户报名体验，转化才

是最终目的。”针对于更多低价课程包的出现，某业内

人士表示，“许多去年仍在观望的头部机构看到学而

思网校在去年暑期营销战结束后的超高资本回报后，

也纷纷下场，期待用高增长的在线业务数据赢得资本

的青睐。”

值得注意的是，今年所有新加入战局的在线K12

机构几乎全部都是上市公司，而许多去年已经是行业

独角兽但未上市的公司则在这个寒假显得略微低调。

营销常态化

在线K12机构寒假营销大战全面升级的趋势下，

是行业营销常态化和成熟化的标志。不管是49元低价

课还是0元免费课，在线K12机构的目标都非常明确：

一切为了转化。

据了解，猿辅导在去年暑假推出的招牌产品49元

体验课依然存在。以小学5年级数学为例，猿辅导的课

程顾问向北京商报记者介绍到，有49元14节课的寒假

特训班产品可进行体验，持续6天、每天90分钟。如果想

更系统性地学习或提高，也有寒假系统班产品，7天价

格为499元，共12课时、每天2小时；春季系统班的报价

是1200元，每周一次课、每次约2小时。

新加入战局的跟谁学的体验课定价形式为“免

费”。北京商报记者在其官网注意到，跟随学在小学、初

中和高中均开设了免费体验课。旗下高途课堂还有“9

元1科、小学3科，原价1099元现27元抢”的产品。与别

家低价课只主打一个科目不同，跟谁学一次推3个科

目。业内人士认为，跟谁学投放的背后思路是“3科一起

上，总有1科能转化”，但这种方式是否有效有待验证。

此外，跟谁学的正价班定价高于其他机构，记者向课程

顾问咨询获悉，如小学5年级数学的《考前进阶冲刺班》

产品，3个月时间、30节课要3888元。

网易有道精品课继每科15元的定价策略后，新推

“拼团”玩法，即App内3人拼团，每科3元，多为连续4

天、每天60分钟的课程。正价班如小学5年级数学的春

季菁英班为1599元，30课时，还赠送包含教具讲义等

的课程礼包。学而思网校小学数学也采用了“49元14

课时”拼团的形式，单独购买599元，3人成团49元。

可以看出，各家机构营销的招数越来越丰富，而体

验期结束后的课程，也恢复到非常合理的市场定价范

围之内。相较于传统线下培训机构动辄经营超过十年

的品牌积淀来说，年轻的在线教育机构们在这次在线

K12的品牌营销战中，又与好未来、新东方为代表的教

育巨头们站在了统一起跑线上。

剑指下沉市场

事实上，无论采用何种定价策略、投放渠道都是为

了更好地获取流量实现转化，但在一二线城市流量已

捉襟见肘、存量有限的情况下，下沉至三线及以下城市

则是在线教育机构的获客增长点所在。多鲸资本高级

分析师汪恒表示，三四线及以下城市对于在线教育的

认知还远远不够，线下上课是它们喜欢的方式，但优质

师资的持续规模化供给有限，给传统大机构和在线教

育机构撕开市场带来了机会。这也是为何从去年开始，

各大机构加大线上广告的投放，通过微信、抖音等流量

App实现下沉谋得市场布局。

汪恒还指出，以低价课转化来的大班课模式的核

心是教培机构课程的研发能力和对明星老师的运营能

力，可以看成是优质教辅内容产品的极致在线化。最大

的特点是名师化，头部教师就是流量主要来源，同时变

现能力超强。但名师的培养本身具有不可复制性，且课

程仍然受制于地域限制，无法做到完全的适配性。同

时，由于师生比高，全职讲师和兼职辅导老师的产能效

率更高，目前在线大班主讲老师和学生比已经可以做

到1：1000，辅导老师目前的最高人效不超过1：400。
自去年起，就有不少的在线K12机构在全国二三

线城市建立辅导老师的基地，储备师资。

“投放和下沉带来的大规模学员，需要高品质服务

的承接，就必须采用全职辅导老师。在烧钱抢下沉市场

的竞争阶段，招生规模越大，辅导老师的跟进速度需要

越快，分散在各个城市的管理难度也就越复杂。辅导老

师将成为在线大班课接未来竞争的边界。”教培机构资

深管理者彭迪预测。

如今，在线K12大班课赛道已经进入一个相对成

熟的阶段，教培机构是一个极度依赖口碑的行业，各家

机构都越发注重品牌的宣传。朝阳区家长夏女士告诉

北京商报记者，市面上的众多在线产品，家长根本没有

精力和时间去真正比较这些产品的内容和师资水平的

差异好坏，更多的也是靠周围朋友的口碑推荐和网上

宣传。可见，产品打磨与正向口碑的传播会成为机构未

来竞争的关键。

此外，还有业内人士认为，体系化的营销能力也是

机构未来拉开差距的核心竞争力。同样是大规模的投

放，但价格的制定、市场策略的规划、成本结构的计算

以及模型的动态调整等，都在考验各个玩家能否把钱

“花在刀刃上”。 北京商报记者 程铭劼 刘斯文

北京商报讯（记者 刘斯文）日前，上海新南洋
昂立教育科技股份有限公司（以下简称“昂立教

育”）（600661.SH）董事会发布有关共同发起设立

金茂昂立私募股权投资基金的公告，合作方向为

对大文化及各教育细分领域进行股权投资。

事实上，这已经不是昂立教育第一次设立基

金在教育领域布局了。早在2015年，昂立教育就

成立了上海赛领交大教育股权投资基金，还因为

投资海外并购项目“踩雷”，致使昂立教育业绩极

大受损。

2019年来，昂立教育经历无实控人、市值缩

水等困境，并谋求不断加快对优质教育资源的布

局与整合，以保持业绩向上。此次联合新伙伴成

立基金又会有哪些不同之处呢？

根据公告，昂立教育拟出资1.49亿元作为有

限合伙人，与金茂智城、金茂创隆或其指定主体、

上海亘睿教育共同发起设立天津金茂昂立创业

投资合伙企业（有限合伙）（以下简称“金茂昂

立”），对大文化及各教育细分领域进行股权投资，

特别关注科技赋能带来的大文化及教育细分领

域内的产业投资机会。

据悉，此次成立的投资基金总额度为3亿元，

其中金茂智城与金茂创隆二者合计出资占比为

50%，昂立教育与上海亘睿教育二者合计出资占

比为50%。据公告显示，金茂智城/金茂创隆是一

家具有强大央企集团背景和品牌效应的产业投

资平台/咨询机构。

昂立教育表示，此次参与发起设立金茂昂立

私募股权投资基金，意在加快全国拓展和科技赋

能的发展战略，有利于进一步增强公司对优质教

育资源的布局与整合，提升公司在教育培训市场

的竞争优势。可见，昂立教育设立金茂昂立私募

股权投资基金，意欲背靠国资“大树”再战江湖。

这不是昂立教育第一次在教育领域设立基

金，去年12月，昂立教育与威海市政府投资引导

基金、鲲洋投资共同成立了教育产业并购基金。

三方出资总额中，昂立教育出资1.2亿元，占比

48%。业内有观点认为，这是昂立教育为公司业务

向全国拓展埋下了伏笔。

而早在2015年，昂立教育已联合东方国际

创业等多家投资方共同成立了上海赛领交大教

育股权投资基金，首期认缴出资总规模为5.025

亿元人民币，昂立教育出资1.3亿元，持有25.87%

有限合伙份额。也正是因为该基金并购的英国

Astrum项目“踩雷”，公司2018年度对赛领教育

基金可供出售金融资产计提减值准备1亿元和

计提预计负债1.16亿元，致使昂立教育2018年度

归属于上市公司股东的净亏损达2.67亿元，同比

下降316.68%。

教培机构资深财务人员李峰认为，昂立教

育选择以投资并购模式开拓版图无可厚非。但

问题在于近年来昂立教育的投资并购标的质量

欠佳，需实施谨慎收购，避免盲目扩张。据悉，去

年4月昂立教育还宣布收购总负债1.41亿元的

凯顿科技。

刚刚过去的2019年，昂立教育依旧“艰难前

行”。先是年初公司实际控制权发生变化。实控人

由上海交大产业投资管理（集团）有限公司变为

中金集团，董事长一职也变更为中金集团的董事

长周传有，公司核心管理层生变。中金集团、交大

产业集团、长甲集团三足鼎立、纠缠不断。此外，

公司资金紧张、盈利压力大，为盘活英国亏损项

目，昂立教育向赛领旗育提供1.13亿元借款。为了

补充资金，还作价约1亿元出售全资子公司位于

上海的10套房产。

据了解，昂立教育的市值已缩水至51.81亿元

（截至发稿）。对于如今的昂立教育，扭亏为盈和

业绩增长是证明自己的最好方式。根据财报，公

司2019年前三季度实现营收17.8亿元，同比增长

12.77%；归属于上市公司股东的净利润1.03亿

元，同比增长6.72%。经公司财务部门初步测算，

预计2019年度将扭亏为盈。

北京商报讯（记者 刘斯文）A股上市公司立思辰
（300010）高管团队换血。近日，立思辰发布公告称，公司

副董事长、董事周西柱，董事、副总裁雷思东，副总裁韩

雪因个人事业发展需要，辞去三人在立思辰的职务。辞

去职务后，韩雪继续担任公司战略与创新发展部相关管

理职务。公司聘任赵伯奇、杨深、朱雅特担任副总裁，拟

补选赵伯奇、全婷婷为公司董事。

新任高管履历方面，赵伯奇2012年毕业于北京大学，

2012-2014年担任高思教育小学语文总监，2014-2016

年担任巨人教育语文事业部校长，现任立思辰全资子公

司中文未来总裁，豆神大语文联合创始人。

据了解，立思辰总裁窦昕于2015年创办中文未来，

专注K12语文学科辅导。中文未来于2018年被立思辰收

购为全资子公司。此后，立思辰分拆信息安全与教育两

大业务，全面转型纯教育公司，目前主要业务涵盖语文

学习服务、高考升学服务及智慧校园。

去年6月，立思辰对公司高管人员进行了一次重要

调整，大语文的负责人窦昕被聘任为公司总裁，并拟任

公司董事进入公司决策层，原公司总裁王辉让出总裁职

务继续担任公司副董事长，董事华婷让出董事职务。立

思辰这一举动被业界解读为将大力押注大语文赛道。

过去的一年，立思辰大语文业务步入快速增长期。

根据财报，截至2019年9月30日，立思辰直营学习中心

增至144个，加盟学习中心增至222个，加盟业务2019年

超预期发展，2020年会推出豆神大语文加盟及针对三四

线城市的“小小课堂”双师加盟。公司预计2019-2021年

语文培训业务有望实现4亿元、8亿-10亿元、15+亿元的

收入规模。

尽管立思辰2019年前三季度实现营收、净利润均有

大幅增长，但高额商誉仍存隐忧，并购的多个标的存在

业绩未达成状况。2018年立思辰共计提了13.74亿元资

产减值准备，其中绝大部分为商誉减值准备计提。
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