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多方出击 精锐教育冲击第一阵营

依靠K12一对一个性化课外辅导起家的精锐教育，最近动作频频，去年底数千万战略投资低龄留学公司睿励人生，今年3月300
万元战略投资早幼教公司贝贝帮，2015年投资一米辅导发力线上产品。精锐中止与松发股份重组之后，去年底进行新一轮资产重
组，用精锐教育创始人张熙的话说，精锐教育要多方出击。在业界看来，新东方、好未来教育、学大教育为第一梯队，而精锐、巨人等
为第二梯队，精锐教育能否通过多方出击的方式顺利冲击A股进入第一梯队，获得业界关注。

进军北京K12市场受挫
以幼小衔接寻求新突破口

中国教育学会在 2016年底发布的
《教育行业研究报告》中显示 ，教育辅导
机构市场规模已达到8000亿元 ，校外机
构的格局呈现三种梯队式排列 。第一梯
队机构的年营收在20亿元以上，以新东
方、好未来和学大教育领航；第二梯队年
营收在1亿-20亿元之间，以高思教育、精
锐教育和巨人教育为代表。 精锐教育日
前动作频频 ，去年底数千万战略投资低
龄留学公司睿励人生 ，今年3月300万元
战略投资早幼教公司贝贝帮 。精锐近两
年在早教 、国际教育 、素质教育等多领
域布局 。动作如此频繁 ，精锐教育是否
有望进入第一梯队？

精锐教育成立于2008年，主线业务为
K12阶段数学辅导， 同时发展K12阶段其
他科目的培训，主营一对一和一对三的辅
导模式，主打高端市场。近几年扩展非常
快速，精锐如今已经发展为教育辅导机构
第二梯队的代表性机构。然而主营地在上
海的精锐， 从2010年起多次冲击北京市
场，却屡屡受挫。

在2013、2014两个年度， 精锐在北京
的月总营收只有200万元左右。 精锐教育
K12一对一和针对3-12岁的至慧学堂已
经进入北京，2015年张熙放言要在北京开
40家K12分店，然而到目前为止，精锐在
北京的分店只有十几家。与上海甚至长三
角的城市相比，精锐教育在北京的发展显
得非常缓慢。

桃李资本合作人王文武谈道，精锐教
育多次冲击北京市场， 成效都很一般。精
锐在北京的K12教辅机构排名甚至挤不
进前十，这说明精锐在北京市场摸索；精
锐是一对一的模式，走高端精品路线，这
种模式没有得到北京市场的广泛认可；也
可能是精锐的市场宣传和团队出现了一
些问题。

据了解，精锐教育旗下拥有“幼小衔
接”品牌至慧学堂，该机构作为早幼教数
学辅导班 ，目前市场反响良好 ，在上海
营收已达1亿元。

公开资料显示 ，精锐目前市场规模
大致在近20亿元 ，其中大部分是K12业
务的贡献 ，剩余部分为幼小衔接的补充
营收。张熙表示，营收规模在1亿元的幼小
衔接目前主要在上海发展，未来计划向华
东地区扩展。

王文武认为，某种意义上幼小衔接班
是沿着精锐的扩张轨迹在走，同时，如果
未来K12一对一没有达到在北京立足的
效果的话，精锐教育以“幼小衔接”品牌至
慧学堂进入，去华东地区进一步拓展，接
着以主打品牌拓展北京市场。

开拓三四线市场有优势
新锐品牌是劲敌

业内资深人士葛文伟表示，布局北京
屡屡受挫，精锐教育错失在北京市场K12
的五年红利期，然而，精锐发展三四线市
场反而有利，据了解，好未来、新东方、学
大教育三大巨头在三四线城市的市场占
有率仅仅为1%。

2016年9月12日， 精锐教育厦门加州
学习中心开业。精锐教育高级副总裁孟晓
强在该中心开业仪式上表示， 未来三年
内，他们将在闽南金三角布局精锐教育学
习中心10家以上。 抢食个性化教育市场，
精锐布局主要在上海以南，长江三角洲地
区。进军北京屡屡受挫，导致它必须在长
三角抢夺市场，进而占有更多的三四线市
场。在王文武看来，精锐教育进军三四线
城市的优势还在于强大的教学内控系统，
这套教务系统做教学过程的拆解和教学
效果的保障。张熙是典型的职业经理人出
身，他管理的精细化、对系统依赖和重视
程度以及对服务品质的保障等等，会优于
传统意义上的教育管理者。精锐出于管理
特性，并且走高端一对一辅导模式，做直
营店并不容易快速扩张，通过投资、加盟
的方式，笼络当地品牌是扩大品牌影响力
的快捷途径。

但是， 在三四线城市的K12市场，新
锐品牌是精锐的劲敌。王文武表示，目前

K12行业出现以陕西的秦学为代表以及
苏州的学子堂为代表的后起公司，这些公
司以股份制的方式快速拓展分校，开分校
的股份比是49： 51。 也就是说总公司占股
51%，地方占股49%，这种模式最大的特点
是大量节省了招生成本。在地方成立的股
份公司有一定的当地相关资源，线下店铺
的布局选择当地最好的地段，大量节省了
营销成本，同时做各种促销活动来拉动客
流量。这种新的生产力爆发的情况，对精
锐来说是严酷的挑战。

移动互联网教育产业基金联合创始
人尉迟道坤表示，一对一属于竞争高度白
热化的领域， 精锐平衡好差异化和本地
化。一对一模式的本质是个性化，单凭标
准化体系之力恐怕水土不服。如果不能对
自己的产品精准定位，不能比竞争对手开
发更出色的课堂体验，不能为家长和学生
提供更到位的个性化服务，也未必能赢得
资本市场青睐。

以K12为中心
多方出击

精锐教育不仅仅是布局K12、 早幼
教，还布局国际教育、素质教育、线上教育
等，张熙对北京商报记者表示，这是多方
出击。目前精锐教育的产品线还是更多地
聚焦中高考，以K12为中心，国际教育作
为辅助。 现在国际教育方面做了一些投
资。据了解，去年12月，精锐教育与睿励人

生进行战略合作，张熙表示，借助这项战
略合作，精锐将依托现有的国内K12教育
巨头优势，进军国际教育领域。与众多低
龄留学机构不同，睿励人生强调留学后服
务，通过建立信息化系统，解决到达留学
国家的学生问题，并将留学后的服务做到
标准化和系统化。在素质教育方面，精锐
也做了布局，用张熙的话说，目前处于尝
试阶段，将来会投资幼儿园等。

不论是布局早教领域还是国际教育，
可以看出，在K12培训竞争日益激烈的情
况下，精锐教育试图以横向发展突破行业
天花板，以投资国际教育市场作为拓展业
务的方式， 实现综合性教育企业的升级。
灯塔EDU创始人Albert表示，2015年底专
注于研究国际教育的新学说传媒发布了
《中国国际学校发展报告》，报告指出中国
目前共有597所国际学校， 其中民办学校
是256所， 根据富裕阶层家庭和净资产人
群数量，以及他们对留学、出国的需求，测
算出将会有40.7万人的市场，以一个学校
600人来测算，40万的学生需要700所学校
容纳，加上之前的256所，预计未来几年需
要近1000所民办国际学校才能满足需求。
因此， 精锐进军国际教育市场前景很好，
但关键是要引进国际教育方面的人才，毕
竟国内辅导与国际教育不一样。

谈到冲击A股，张熙表示：“我们还是
在等待，看看监管政策什么时候会便利教
育公司上市。” 据了解，2016年6月7日，松
发股份和精锐教育资产重组失败，张熙当
时称原本计划2016年美股上市的精锐教
育也改变了方向， 准备2016年、2017年冲
击A股。2016年1月28日，天神娱乐发布公
告称， 其旗下投资基金拟以5亿元投资上
海精锐，持股27.37%。而今年2月8日，工商
登记信息显示，近日天神娱乐旗下基金富
达投资已退出K12培训机构精锐教育股东
名单。天神娱乐宣布拟将精锐教育27.37%
的股权出售，作价6.8亿元。

此外，德晖资本也售出了其持有的精
锐教育股份，接手者为5名自然人，包括德
晖资本合伙人卞进、德晖资本的股东安徽
新华集团投资有限公司执行董事兼总经
理吴俊保等。 以此次交易中6.8亿元获得
27.37%的股比计算，已成立九年的精锐教
育当前整体估值约为24.84亿元。 紧随在
新东方、好未来、学大教育第一梯队行列
之后，精锐教育作为K12教育机构获得这
一高估值。

尽管张熙对北京商报记者表示目前
在看政策，精锐教育上市并没有明确的时
间表， 然而紫光学大在3月17日发布公告
称，学大创始人金鑫辞任，在业界为紫光
学大前途捏把汗时，想来张熙也不会非常
淡定，毕竟这已经到了精锐冲进第一梯队
的关键时刻，能否胜出，拭目以待。

北京商报记者 刘亚力 实习记者 唐然


