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考研机构遭遇10亿元天花板
考研机构经历了野蛮生长、品牌竞争两个阶段，进入了现在的寡头竞

争时代。然而，现在考研行业这个赛道和其他在线语言培训类赛道不同，该
行业增长缓慢。尽管考研行业经历了20多年的发展，但老牌教育机构新东方
考研的年营收也只是在10亿元以下。考研的天花板很低。地方小型机构垄断
资源、专业课个性化难大规模复制、线上拓展的模式仍在探索，这些都是考
研机构难以做大的原因。目前跨考教育拓展周边产业链，推出“考研村”，新
东方大学事业部发力大学素质英语， 文都考研延伸产品线做K12辅导。考
研机构的多元化探索能否把该行业蛋糕做大还需观察。

10亿元年营收就到了天花板
2018年全国硕士研究生招生考试于12月

25日结束。今年报考人数238万人，比2017年

增加37万人。尽管考研人数在增长，但考研辅

导市场的规模却没有突飞猛进。新东方考研

线上和线下的业务线加起来年营业收入不到

8亿元，而文都考研、海文考研业务的营收都

在5亿元以下。“考研行业发展了20多年，考研

机构未达到10亿元的年营收，说明这个行业

的天花板很低。”一位业内人士讲道。

新东方国内大学事业部总经理周雷表

示，考研市场按时间划分，第一个时代是草莽

英雄的时代，市场分散，没有出现行业规则。

自2004年之后，进入了第二阶段———品牌竞

争的时代。从2004年、2005年到2010年、2011

年，期间的五六年里，兴起了较多的连锁、授

权加盟式考研平台，例如文都、海文、海天、导

航、起航等都是那个时期起来的，这时候的从

业人员素质开始向较高层面发展。考研的第

三个时代是寡头时代，考研机构经历过几轮

淘汰后，生存下来的品牌都是大品牌。然而，

在考研的寡头时代，考研机构的年营收难突

破10亿元天花板？原因何在？

专业课复制受阻
万学教育副总裁梁伟伟表示，以前考研

机构竞争的焦点多是在英语、政治、高数等公

共课上，现在逐渐向专业课服务的精细化方

向发展。有的考研机构专做法律或者专做医

学辅导。

据了解，随着高校自主招生趋势越来越

明显，专业课的个性化越来越强，这对于考研

机构在专业课师资培养方面构成很大的挑

战。“一个考研机构在专业课发力，很难做大。

专业课每个学校的出题不一样，出题风格也

不具有连续性，备考的过程会存在考试信息

的严重不对称。对于考研机构来说，专业课辅

导是典型分散的市场，无法取得数量足够多

的师资。”周雷表示。

据了解，大多数有品牌优势的考研机构，

发力点还是在公共课上，专业课是辅助性的

培训。专业课的培训机构往往是一些小作坊式

的机构。一位在北京考研的往届毕业生向北京

商报记者表示：“我们几个同学报名参加某高

校学生办的考研专业课辅导班，辅导老师是该

高校毕业的学长，他们讲授该高校某导师的

讲课笔记，来帮助我们把握考试方向。”

奇迹曼特CEO王文武表示，针对于专业

课的考题方向、命题规律等信息对称方面，报

考专业的师兄师姐有很好的推荐作用，这也

是很多考研机构发力的地方。从理论上讲，考

研机构在各高校招生，而这些高校也具备研

究生的考试招生资格，因此在同一个学校，一

旦打进去之后，可以既招考研生也招研一、研

二的学生做兼职。考研机构在专业课程方面

可以通过类似于铺渠道的方式来进行点状布

局，这个点到一定程度可以连成线。专业课程

一旦把渠道铺好之后是有一定的扩张意义

的，而且这种渠道铺好之后，就可以形成竞争

壁垒。专业课程是考研机构可以深度经营的

地方。在业内人士看来，这非常考验考研机构

资源整合的能力，而且师资并不稳定，在研一

研二做兼职的教师，一两年后面临毕业，考研

机构继续找下一届学生做兼职。

地方垄断阻碍加盟扩张
直营和加盟是考研机构拓展的主要方

向。文都教育在2016年1-6月的特许经营收

入为425万元。而面授教育收入是7953.38万

元，相比上期增长了7913.22万元。特许经营

收入相较而言是非常低的。“地方高校的资源

往往是垄断的，比如说某高校后勤部工作人

员的家属虽然不懂考研行业，但是能够垄断

高校资源，大的考研机构尽管有品牌优势，却

很难在该高校拓展。为了获得高校生源，大的

考研机构往往和这些有地方垄断资源的小机

构合作，这些小机构由于不懂教学，无法保障

教学质量。”梁伟伟表示。

考研机构在专业课上难大规模复制、加

盟等方式难以实现大规模拓展之后，开始向

周边产业链延伸。跨考教育在今年3月推出了

“考研村”，包括配套的宿舍、自习室、食堂、运

动场等措施，提供不定期公开课、安保、助学

金等配套服务。文都教育认为，文都考研尽管

在一些城市的市场占有率高，但是未来增长

市场有限，于是在国际教育和K12辅导领域发

力，推出留学考研双保险产品，借助加盟渠道

进行推广。新东方国内大学事业部，开始做大

学生英语素质培训和就业前培训。

考研机构如何做大，王文武建议，考研为

了能真正做大做好，最终体现在三个层面。在

专业课方面体现在信息资源优势和校园渠道

资源垄断。在公共课上方面体现在加强名师

效应和利用直播和录播在线辅导方式提高教

学效率。在报考辅导方面给学员很好的规划

和指导。这三方面并行多管齐下才能最终达到

为一个考研学员深度服务的效果，加强各方面

的服务才能有一个更好的一个产业发展。

线上发力也是考研机构做大的重要发力

点。梁伟伟表示，线上培训和线下集训式的培

训相比，花费降低，适合自制力强的学生。跨

考教育创始人兼CEO张爱志在2016年对线上

拓展有自己的规划，他表示，2016-2018年，

跨考教育O2O业务将占整个营收的50%，纯

在线的直播业务由现在的20%增加到50%。

而跨考教育相关负责人透露，2018年将会发

力线上考研，拓展市场。对于考研机构的线上

布局，三好网CEO何强表示，AI等科技化手

段，将会使得考研市场出现新的增长点。
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