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中国慕课面临商业模式抉择

高端定位奠定上市优势
3月28日精锐教育成功登陆纽交

所IPO，融资近2亿美元，融资规模超

过了当年的新东方和好未来。回顾精

锐教育的成长史不难发现，精锐教育

的成功正是在于张熙在创业伊始的高

端定位。张熙表示，精锐教育与两大竞

争对手新东方和好未来相比，要进行

差异化竞争，精锐教育以高端市场为

核心业务。目前精锐教育占国内高端

市场份额的2.4%，上海占26.3%。

“我们的核心业务是以走高端为

主，”张熙谈道，“这是我们差异化竞争

的一个方面，高端客户占中国总人口

数的20%，每一轮消费升级都会增大

相应市场需求规模。”而在高端定制化

的商业模式走通之后，精锐教育还将

探索1对8小组课和25人的小班课，以

此满足K12教育阶段用户多元化的服

务需求，张熙透露，今年夏天精锐教育

将正式推出1对8小组课产品。

的确，走访精锐教育的校区就能

看到，精锐教育的学习中心装修环境

在业界可以排到前几位，而装修水平

能与之相当的教育培训机构应该就是

英孚教育和华尔街英语，这也与精锐

教育国际化、高端化的经营定位息息

相关。

全产业布局教育生态链
在4月10日举办的精锐教育上市

答谢会上，张熙请来了三位重量级的

来宾：罗辑思维创始人罗振宇、凯叔

讲故事创始人王凯以及知名大IP同

道大叔。张熙豪华朋友圈的背后，暗

示了张熙对K12领域的其他赛道也充

满了兴趣。

据悉，精锐教育陆续投资了童程

教育、汉翔书法教育、爱尚跆拳道等

素质教育企业。在国际教育和幼教板

块精锐教育也有布局，在高端幼教业

务方面，精锐教育目前已占据上海

9.3%的市场份额，旗下产品“至慧学

堂”主营业务做幼小衔接综合素养的

提升。此外，在国际教育服务方面，有

小小地球、精锐国际英语、睿励留学等

品牌产品。

张熙还谈道，上市后的精锐教育

将持续并购整合区域性K12品牌，并

加大对互联网AI教育、素质教育及海

外教育资产的投资来不断完善教育生

态链。

投资并购助力巨头崛起
张熙的眼光不止于国内。如果说

以谨慎理性的态度面对在线教育是这

位哈佛学霸的投资理念，那么出海并

购则是他在上市之后想要比肩新东方

和好未来的一步重要的棋。

“全球的基础教育市场都在快速

成长。这中间有很多相当不错的优质

教育，无论是学历教育还是培训，还是

在线教育，所以我们也会做一些海外

的并购，可以是留学制教育，也可以跟

互联网相关。全球市场都很分散，有很

多的投资并购机会。”张熙谈道。

业内人士称，K12课外培训整体市

场超4500亿元，其中素质教育整体市

场规模超千亿，且发展速度很快，素质

教育的消费年龄段主要集中在小学和

初中。而留学需求的低龄化也是趋势，

初中和高中留学生越来越多，与K12

业务的客户群体是交叉重合的。精锐

教育如果能打好3个板块的组合拳，必

然有巨大的市场前景。

布局产业链 精锐教育上市后的大手笔
有着“学霸张”之称

的精锐教育CEO张熙，
有着豪华的学历背景。
毕业于北京大学和哈佛
商学院的他， 从精锐创
业开始， 就开辟了一条
高端化人群定位的K12
突围之路。

C端客户完课率最高为15%
2012年以来，以大规模在线开放课

程（即慕课）为代表的新型在线开放课

程在全球范围内兴起。这一年美国的三

大慕课网站Coursera、edX、Udacity已

经成立。在业内看来，Coursera与

Udacity分别代表了美国慕课平台的两

大发展方向。Coursera起步于风险投

资，证书收入是它扭亏为盈的主要业

务。Coursera往往选择美国的名校合

作，这些高校提供优质的课程，吸引企

业组织员工来学习。它主要的盈利模式

是向B端企业收费。

Udacity定位于职场人士，打造硅

谷技术学习平台，直接向C端用户收费。

Udacity做工程技术人才培养，在不同

的项目中收费标准不同，用户缴纳费用

较高的有就业指导等服务。

不管是C端还是B端市场，中国的

MOOC商业模式都没有走通，还处于亏

损的状态。中国MOOC的C端用户为社

会学习者，B端用户多为高校学生和教

师。学堂在线总裁李超透露，目前C端用

户的最高完课率是15%，其他的中国

MOOC平台大概有5%-6%的完课率。

C端用户的完课率低是中国MOOC难

以突破的瓶颈。

据了解，2017年学堂在线和郑州大

学合作，同等学历申硕人员只要完成在

线课程学习及考试等，符合硕士学位申

请条件，即可获得郑州大学颁发的硕士

学位证书。该项目是针对C端用户，目前

从事医务工作的在职人员为了拿到郑

州大学的医学相关硕士学位，缴纳8000

元进行在线学习。谈到相关课程的学习

情况，郑州大学研究生院副院长朱诚身

表示：“选择这门课的有726人，有学习

行为的用户442人，活跃用户202人，优

秀的有20多人。”这种模式能否保证较

高的完课率还有待观察。

B端用户收费低
据了解，中国大学MOOC平台

2016年社会学习用户占总注册用户的

26%，在校生占62%。学堂在线平台在

校生占70%。好大学平台社会学习用户

占19%，在校生占79%。中国MOOC平

台的用户往往是高校学生。以学堂在线

为例，用户中高中生占14.4%、大专生占

到11.6%、本科占52.5%、硕士占16.5%。

和高校合作，收取B端费用，是中国

MOOC探索盈利模式的重要方向。

中国的MOOC往往向高校提供优质

师资的课程，和高校一起做混合式教学，

学生通过学习可以获得相关学分。这种方

式学生的完成率可达95%。据学堂在线相

关负责人透露，和不同的高校合作，收取

的费用也不一样。有的课程是一年1万-3

万元不等。目前学堂在线已经有600多所

合作院校，4000多名老师在平台授课。

谈到MOOC在B端盈利模式的探

索，北京大学文化产业研究院副院长陈

少峰表示，学校部分课程收费是一个方

向，但是这部分收入相较于巨大的投入

来说还是难以盈利。慕课系列和高校合

作，发展学历和学位，比如说专升本这

也是一个方向。

可向知识付费平台转化
学堂在线在C端探索的方向是做入

职培训。据了解，学堂在线曾经和金融

类、互联网类的企业谈合作。一些有

意于向这些企业求职的大学生可以

在学堂在线上完成学习，取得相关证

书后，再应聘这些企业，入职几率会提

高很多。

另外，学堂在线正在和美国加州大

学洛杉矶分校谈合作，通过线上和线下

相结合的方式，为中国的学生提供方便

的线上学习服务，可以解决学生不去洛

杉矶分校，在国内学习部分课程的目

的。课程修完，拿到学分，通过相关考试

后，中国的留学生可以拿到洛杉矶分校

的微硕士学位等。这是直接面向C端收

费的模式。移动互联网教育产业基金创

始合伙人尉迟道坤对北京商报记者表

示：“把MOOC作为大学课程内容的一

部分，加入线下讨论，最后通过线下考

试来认证本校学分。这种模式我认为难

度很大，不仅仅是教师教学习惯的改

变，更涉及教学计划和教学评估方式的

改变等。”

慕课和互联网付费方式相结合，整

合资源，做知识付费平台。这是陈少峰

对MOOC探索C端盈利模式的看法。他

认为，MOOC可以发展名师IP，开直播

和录播课，创造影响力，让用户直接线

上付费。

北京商报记者 刘亚力

近日，在教育部在线教育研究中心主办的精品在线开放课程建
设应用与创新研讨会上，专家探讨了中国慕课的发展模式。据了解，
中国慕课经过几年的发展之后，目前还没有探索出盈利模式。通过
在线教授C端用户并给予证书的方式，不能保证流量；而通过和B端
高校合作，采用混合式教学来给学分的方式，目前来看是可持续的
模式。TO�B�or�TO�C，哪种模式更适合中国的慕课?


