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D3 D4 教育行业用工需求迎旺季美英赴华留学人数明年或创新高D2“法商管理”推动EMBA教育再升级
不久前， 中国政法大学与加拿大毅伟商学院合

作成立了EMBA项目。在20年法商教育基础上，该项
目提出了“法商管理”概念的EMBA再升级，即在遵循
法治、规则的前提下，兼备现代高级企业管理知识。

近日，国务院副总理刘延东赴美参加中美人文交
流活动，就成立的“十万强”基金会与美国国务卿约翰·
克里进行了探讨。此外，英国文化协会在鼓励本国学
生来华留学方面，也于11月推介了“英国未来计划”。

近日，前程无忧发布了《2013年第四季度雇主招
聘意愿调查报告》，报告显示，北京、天津、大连、青岛、
济南是环渤海经济圈内招聘需求最为热门的五大城
市，职位发布总量超过全国总量的20%。

K12线上转型加速 现多元化竞争格局

中小学在线教育蛋糕可望不可即
北京商报记者 李立勋/文 王飞/漫画

政策利好
K12创业迎爆发

在不久前十八届三中全会发布的
《中共中央关于全面深化改革若干重大
问题的决定 》中 ，中小学教育改革再次
成为一项重要内容 ，并特意提出要促进
教育公平 ，“构建利用信息化手段扩大
优质教育资源覆盖面的有效机制 ，逐步
缩小区域 、城乡 、校际差距 ”。在此之前
的“十二五”规划纲要中也明确提出 “三
通两平台 ”构想 ，即 “宽带网络校校通 、
优质资源班班通 、 网络学习空间人人
通 ”，以及 “教育资源公共服务平台 ”和
“教育管理公共服务平台”。

利用信息化手段实现教育公平、促进
教育均衡，这为K12在线教育行业带来了
新的想象空间。除此之外，今年全国各地
上到教育部，下至各省市教委，释放出的
一系列中小学改革方案，在众多教辅行业
人士看来，也是一大利好消息。从今年下
半年开始，K12领域纷纷传来一些创业项
目的消息———只不过这些创业者不再局
限于传统的线下培训，而是更青睐在线教
育———利用互联网及现代远程技术来实
现网络教学。

继年初辞别世纪佳缘CEO职务 、创
办成人在线口语网站91外教网之后，近日
龚海燕又有了新动作———创办中小学在
线教育项目梯子网。 据悉，91外教网成立
近一年效果并不佳， 虽然投资了几千万
元，但付费用户仅为几百人，创办梯子网
被视为其进军K12的一大信号。

与龚海燕因做成人教育亏损才进军
K12不同的是 ， 另一位在线教育创业

者———前网易门户事业部总裁李勇的猿
题库进军K12领域则更为主动。在发布公
务员、司法、考研等题库产品后，猿题库也
在不久前推出了高考题库。

除了一些已经上线的项目外，北京商
报记者了解到， 许多创业者正跃跃欲试。
“传统的中小学线下培训市场越来越难
做，想再打造一个学而思、学大几无可能，
相反线上确是一片蓝海。”某业内人士说。

竞争格局
现多元化趋势

在梳理这些中小学在线教育产品时，
北京商报记者发现，虽然绝大多数的项目
都默默无闻，但从产品类别来看，已经出
现多元化竞争趋势。

以刚刚成立的梯子网为例 ，其主要
的业务模式是签约各地名师 ，实现老师
与学生之间的互动 ，是一种典型的C2C
模式 。而老牌的学而思网校 、101网校等
走得则是类似于 “卖课件 ”的B2C模式 。
这些形形色色的K12在线教育产品提出
的教学模式也是五花八门 ，如在线一对
一 、录播 、点播 、答题等 。除了基于PC端
教育之外 ，移动互联网在线教育产品也

不计其数 ， 传统培训巨头如新东方 、学
大 、好未来等 ，也都推出了各自的掌上
学习客户端。

新进入的互联网巨头们也把K12市
场作为一项重要的战略布局。 以最早进
入在线教育的淘宝同学为例， 北京商报
记者登录其页面看到， 在包括中小学课
外辅导、职业技能培训 、语言培训 、问题
艺术培训的八个课程分类中， 中小学课
外辅导的课程最多（125个），甚至超过了
在线教育渗透率较高的语言培训类课程
（61个）。

长期专注于外语学习的老牌在线教
育网站沪江网也于今年上半年进军了
K12领域。沪江网副总裁徐华对北京商报
记者表示，沪江网进军K12除了看好它的
市场前景外，还与它的用户需求有关，“我
们的第一批用户已经有十几年了，他们也
从当年的大学生变为家长，家长可以在上
面学习，孩子也可以在上面学习”。

在线教育创业者王钰则认为， 随着
K12在线教育市场竞争的加剧，考验和挑
战也将随之而来。“传统的依靠老师讲完
课、 拿到网上卖这种模式肯定走不远，未
来的K12在线教育将更专注个性化，更注
重实时互动和课堂模拟。”王钰说。

看上去很美
赚钱却很困难

分析认为，K12在线教育之所以引得
众多创业者争食， 除了线上领域被看做是
尚待开发的蓝海外， 还与其市场的巨大经
济规模有关。据相关数据显示，在目前的教
育细分领域里，K12占据了绝对的大头，相
关市场规模在2013年达到了2000亿元。

然而，市场规模虽然如此巨大，但对
于从业者来说想赚钱却十分困难。商业模
式不清晰、消费者认可度低使得K12在线
教育蛋糕看起来很美，以至于投资人张泰
伦如此感叹：这些在线教育产品，确实没
有一个惊艳的。

据日前某门户网站与尼尔森推出的
《中国在线教育调查报告》显示，受调查者
在K12课外辅导领域选择在线学习的比
例仅为 4.8% ， 远低于职业技能培训的
14.3%、语言培训的8.7%。报告同时显示，
目前K12在线教育品牌中市盈率最高的
是学而思网校，而学而思网校内部人士曾
向本报记者透露，学而思网校目前每年的
亏损额达数千万元，为此不得不制定出一
个“盈利一元钱”的奋斗目标。

这种不赚钱的生意在猿题库同样存
在。 猿题库市场总监帅科此前曾告诉北
京商报记者， 猿题库的高考题库产品本
来是可以实现营收的，付费额度为18元/
月， 仅仅推出40天便聚集了3万多用户，
“但是后来我们宣布高考题库完全免费，
并对所有已经付费的用户实行全额退
款”。据他透露，该题库前期的投入已经达
到数百万元。

如何找到靠谱的盈利模式成为业内
人士讨论最多的话题。“因为在线教育具
有互联网属性，所以未来有可能会遵循互
联网的商业属性，即先积累用户，等用户
多了、认可度提升了，自然会有赚钱的方
法。”徐华认为，与其他领域相比 ，K12在
线教育的门槛相对较高， 关键是看谁能
“熬”到最后。

好学教育网CEO肖松柏则认为 ，未
来K12在线教育最大的盈利前景极可能
在O2O模式，对此，好学教育网的K12课
程正谋划线下加盟的模式。“接下来将会
寻找一些乡镇代理商，让代理商发展我们
的用户， 哪怕我们的在线课程价格非常
低，但只要用户足够多了，品牌价值本身
就是财富。”

利用互联网技术促进基
础教育发展的相关政策利
好 ， 为 K12（kindergarten�
through�twelfth�grade，通常
指中小学教育） 在线教育的
发展带来了新的想象空间。
尽管其市场规模达到了
2000亿元，引得众多创业者
争食， 但由于其商业模式不
清晰、消费者认可度低，K12
在线教育蛋糕看起来很美，
想赚钱却很困难。


