
跨考教育开始
创立时，在业界还是
一个无品牌、 无师
资、无资金、无渠道
的“四无”公司，在激
烈的红海市场中却
杀出一片蓝海。五年
里，跨考教育营收从
四五百万元增至2亿
余元， 增长了50倍，
尽管如今已跻身考
研培训领域的第一
梯队，但跨考并不满
足于做一家线下培
训机构，而是全面吹
响了互联网教育改
革的号角。 可以说，
在互联网浪潮如火
如荼的今天，无论是
教育的哪个细分领
域，都不得不重视互
联网即将带来的摧
枯拉朽的力量，与互
联网融合，已经成为
教育企业们转型期
迫在眉睫的问题。对
于考研培训这一看
起来既土又原始的
行业，跨考教育是怎
样利用互联网来改
造它的呢？

跨考教育：用互联网改造考研行业

互联网思维差异化创业
在教育培训领域，提起考研培训，“土”

似乎是它挥之不去的标签，几百人大教室、
校园里贴海报、 考前绝密押题……这样的
场景在十多年前存在，如今仍存在。不过对
于跨考教育而言， 似乎从一开始就摒弃了
这些玩法， 而是开启一套与众不同的创业
模式。

作为大学生创业者， 张爱志在大学期
间便开始创业， 怀揣借来的6000元的创业
故事在创业圈广为流传。 彼时考研培训行
业山头林立竞争已是红海， 对于跨考这样
的无品牌、无师资、无资金 、无渠道的 “四
无”创业公司而言如何存活？张爱志提到了
当前互联网思维中的三个关键词。

第一个关键词是“痛点”，这源于他的
亲身经历。 本科毕业于北航环境工程专业
的张爱志，本来想跨院校、跨专业报考清华
大学的土木工程专业， 但他发现当时的培
训机构根本无法满足他， 后来他退而求其
次选择本校的土木工程。 尽管后来的分数
远超清华， 但由于当初的不自信使得他至
今仍存痛心。后来他发现，许多学生都有跨
院校、跨专业的报考需求，这部分学生占整
个考生的2/3以上，于是这也成为“跨考”名
字的由来。

第二个关键词是“需求驱动”，这源于
他对考研市场的灵敏嗅觉。 张爱志举了一
个例子，2008年经济危机后，教育部开始力
推“专业硕士”，由于是一个新鲜事物，当年
招生量不足10%， 许多院校存在招不满现
象，当时虽然有辅导需求，但能提供相关课
程的培训机构却寥寥无几。 张爱志大刀阔
斧力推专业硕士培训课程，后来事实证明，
这部分考生如今已成为重要报考群体，在
最近两年内， 专业硕士占据整个考研群体
的一半左右。

第三个关键词是“免费”。早在读研究
生期间，张爱志便赚得人生第一桶金，那时
候赚钱很简单，其实就是卖考研资料，利用
信息不对称， 张爱志搜集了不同院校和专
业共计30万份试题，每套卖5元钱。由于是
低价、独家，这些试题卖得非常火，甚至报
考清华的学生中每3人就有2人买过他的
题。这些钱赚得很轻松了，但张爱志却果断
把它免费，他认为，从互联网思维来看，当
一项产品的边际成本趋向于零时， 免费其
实是最好的商业模式。“免费”之后，还流行
另一种说法，“羊毛出在猪身上”，跨考教育
后来也是把这一部分学员进行转化， 成为
线下高端收费群体。

五年跻身第一梯队
据张爱志介绍，在跨考教育早期，主要

以卖资料和高端培训起家， 尽管对于一个
大学生创业者而言还能够取得不错的收
入，但张爱志并不满足于此。2008年，跨考
教育品牌正式注册， 这标志着其迈入现代
化企业运营之路；2009年，跨考教育的年营
收只有四五百万元；2011年，正式进军北京
以外的市场，开始在各主要省市开分校；截
至目前，全国直营分校达15所，2014财年营
收达到2亿多元。从规模上讲，五年间跨考
教育增长50倍， 已经跻身为第一梯队的领
导品牌。高速增长的背后，自然有着它独特
的经营之道。

跨考教育首先在课程设置上做了一
些创新。当时，考研行业被少数名师垄断，
名师分走了课时费用的大头，以至于被业
界称为“所有机构都在为名师打工”，为了
防止被名师“绑架”，跨考教育开始自己培
养老师。 当大班课和一对一开始流行时，
跨考教育却首创了班组课 ，取名为 “魔鬼
集训营”，主打全日制封闭教学，后来赶上
研究生扩招红利，考研 “复读生 ”激增 ，这
一块业务也突飞猛进，如今为整个集团贡
献了40%以上的营收。 当所有的考研机构
都在公共课培训领域里激烈竞争时，跨考
教育选择了当时被外界忽视的专业课培
训，后来专业课培训被证明是一块巨大的
市场。如今 ，几乎所有的培训机构都在力
推专业课，但是跨考在这方面已经抢占了
先机。

在教育培训领域 ， 张爱志毫不讳言
自己最尊敬的机构是学而思 （现更名为
好未来 ），他认为学而思模式中有许多经
验是值得跨考教育借鉴的 ， 其中最重要
的有两点 ，一是 “先做强 、后做大 ”，二是
“精准营销”。

2006-2010年，风险投资大规模涌入教
育领域， 包括考研在内的许多培训机构在
获得风险投资后的第一件事便是疯狂扩
张、跑马圈地，许多连锁校区仿佛是在一夜
铺开。对于跨考教育而言，虽然也获得了华
图教育的数百万元融资， 却一直采取谨慎
扩张策略。张爱志认为，跨考教育必须先在
一个地区把业务做到极致并在该地区具有
绝对竞争力后才会进行下一个地区的扩
张，因此在2011年前，跨考的业务只局限在
北京。秉承着这种“先做强 、后做大 ”的原
则，跨考教育的扩张步伐很慢却很稳，虽然
后来在三四线城市开放了加盟业务， 但直
营分校却贡献了95%的营收。

全面转型互联网教育
与学而思靠互联网营销、 主打粉丝经

济牌相同的是， 跨考教育也是最早开始建
立跨考论坛的考研机构， 如今跨考论坛活
跃着数十万精准用户， 他们为跨考教育进
行线下转化提供了源源不断的客户流。当
所有的考研机构还在靠贴海报、办讲座、发
传单进行招生宣传时， 跨考教育却是最早
开始购买百度关键词的机构。

“也许现在大家还觉得跨考教育是一
个传统培训机构， 但是未来三五年后，提
到跨考教育时，我希望人们把它称之为互
联网教育机构。” 张爱志并没有把跨考定
位为一家线下培训机构，在当前互联网教
育大潮下，跨考教育已全面吹响转型线上
的号角。

早在三年前， 跨考教育便开始做起网
校业务，目前这一块业务保持着年均200%
-400%的增速，2014财年营收已经达到数
千万元。网校业务以外，跨考教育是所有考
研机构中最开始做直播课程的， 并推出了
自己独立的直播平台。 基于移动学习背景
下， 跨考教育于今年下半年重金推出研题
库，未来它不仅承载跨考的直播、录播、社
区等功能， 还将向整个大学生职业教育领
域延伸，成为新品牌“锐职教育”的一部分。

显然，靠“网校+直播+题库”远远难以
支撑起跨考教育的互联网化， 传统的地面
培训也将成为未来互联网教育的一部分。
张爱志坦言，地面培训的模式非常重，往往
会成为转型时的包袱 ， 因此必须借助于
O2O模式，它们将扮演起跨考教育O2O教
学中offline的角色。在张爱志看来，考研行
业地面培训业务被颠覆是早晚的事， 与其
等着被别人颠覆，不如在此之前自我颠覆，
“宁愿改革早死，不愿守旧等死”。

作为跨考O2O教育的另一个尝试之
一，跨考早在两年前便启动了“十万人大联
考”计划，这在地面培训是想都不敢想的事
情，但归功于互联网，却可以让参加模考的
学生能够延伸至三四线城市。如今，它已经
升级为“百万人大联考”，目前全国共有170
余万名考生，一旦联考目标实现，跨考教育
将囊括60%以上的用户， 成为考研领域毫
无争议的老大。另外，通过网上模考还能够
沉淀出一些大数据， 这对未来的营销、教
学、教研等又能提供重要的参考依据。

“按照这种态势， 也许要不了三五年，
纯线上业务便能成为跨考的主营业务。那
时跨考教育将是一家互联网教育公司。”张
爱志表示。
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