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·资讯·

综合性幼教平台将成趋势
———专访掌通家园CEO叶荏芊

TheONE发布新品“熊猫AI陪练”机器人索菲亚成iTutorGroup特聘AI老师

行业无序分散
“幼教行业无序化是非常明显的，

也是极度分散的，园所极度分散，老师

极度分散，供应链极度分散。市场需求

大，而供给跟不上，这是我觉得行业最

大的问题。”叶荏芊表示。

叶荏芊告诉北京商报记者，包括以

前在资本层面上，收购幼儿园并没有真

正把教育做好，只是为了赚PE的差价。

所以国家开始整顿，并在普惠教育上下

大力气。

而这就是恶性竞争造成的劣弊驱

除良弊，缺乏规模化的平台给行业助

力，没有好的渠道分发内容，也没有公

允的标准让好老师能浮现出来。

在叶荏芊看来，师资是这个行业很

大的痛点。在早幼教行业，渠道分走了大

部分利益，老师的收入占比很少，流动性

也大。所以只有提高了老师的待遇，整个

行业才能好起来。所以掌通家园的平台

化更像是一个“大众点评”平台，给园所

和家长提供一个筛别幼师的参考标准，

给老师一个提高收入的机会。“目前掌

通家园拥有100多万注册幼师，每天日

活幼师40万。而这个数字，目前是业内甚

至是全球第一。”叶荏芊补充道。

其次，缺渠道，优质内容无法触达用

户是另一痛点。幼教行业的基础设施就

像水电煤都是不通的，路也难走，因为渠

道成本很高。而掌通家园就把自己定位

是个渠道。在四年的规模累积后，已有足

够的议价能力，并通过规模化解决行业

效率的问题。对商家来讲，只有规模才能

产生内容均摊成本的降低，好的东西才

可以更好地传播出去。

综合性平台是趋势
北京商报记者梳理发现，幼教集团

转型平台化主要集中在三个平台品类

上。一是做幼儿园信息化，自SaaS工具

延展至平台、再从平台深入到赋能;二

是做幼儿园内容供应商，因赛道普惠化

后，集团采购、师训皆成刚性需求;三是

做综合服务商，提供包括内容、经营管

理和技术上的支持等。但什么才是好的

平台呢？

“对C端的消费者来说，平台是该有

信任度的，在平台上出现的任何东西，

平台方都需要为它的结果负责。另一方

面，除了有线上，还要有非常完整的线

下。未来，园所需要的是一个综合性的

一站式的可提供软硬件服务的平台，”

叶荏芊谈道。

而这个平台的基础还要与家长产

生高频连接，这也是掌通家园最初选

择家园共育作为切入点的原因。当连

接家长之后，家长会为了孩子选择更

好的东西，从而触发家长对服务和供

给需求的上升，那整条利益链就会越

来越好，而且把中间那些不产生价值

的利益链去掉。所以像一些连锁类的

综合服务商是没有真正的连接用户

的，覆盖园所没有意义，连接家长和老

师才是关键。

此外，在叶荏芊看来，目前出现的

所谓平台品类是不可分割的，新幼教的

趋势一定是往综合型发展，线上和线下

相融合的，就像天猫加上美团外卖，产

生单边到多边的产业链重组效应、关系

网增值。

以规模提效益
针对未来市场格局，叶荏芊算了笔

账：按全国10万所幼儿园算，家园互动的

市场规模在三四十亿元，天花板很快显

现。但如果把市场拓宽到2-6岁家庭的

教育服务，包含幼儿园的学费、培训机构

的费用、亲子游的费用等等，每个家庭每

年消费3万-4万元，根据全国8000万家

庭的粗估，整个市场拥有2万亿-3万亿

元的潜在规模。市场很大，蛋糕看起来很

诱人。但“规模和盈利”是必须平衡好的

关系。而做平台，规模是一切的核心。

显然，与其他教育类平台相比，由

于不需要提供教育课程，不用培养老

师，家园共育行业的商业模式具备典型

的网络经济特征，不受教育行业扩张慢

的制约，因而可以实现规模效应、边际

成本递减，容易出现一家独大的玩家。

留给后来者的机会已经不多了。

近一年，行业的马太效应愈发凸

显。小玩家逐渐倒闭出局，家园共育下

半场的战争也已开局。“内容方只会选

择规模第一的平台，用户也将继续向头

部产品集中，市场的7-2-1格局在2019

年底可能演变为8-2或9-1格局。”叶荏

芊指出。

同时，在幼教赛道普惠化后，对幼

师质量、幼教内容的需求是刚需。如教

师培训、添置课程等，所以掌通家园也

将继续以园长大学的形式举办不同规

模的讲座和沙龙等。并更聚焦2-6岁家

庭消费市场，打通线上与线下资源，搭

建以校务管理、家园互联、幼教资源为

核心的产品体系，最终构建幼教服务平

台生态圈。 北京商报记者 刘斯文

在幼教赛道，越来越多企业涌入争抢国内近30万家幼儿园、近亿适
龄儿童以及其背后新生代父母的消费需求， 凭借天然的用户连接属性，
打响“跑马圈地”的流量抢夺战。而在经历集中爆发、流量抢夺、增值试水
之后，领跑者占据近70%市场份额的格局初显。在幼教新政和大力发展
普惠园的进程中，针对幼教集团转型平台化发展的状况和趋势，及资本
在幼教市场未来可行方向，北京商报记者专访了掌通家园CEO叶荏芊。

北京商报讯（记者 程铭劼）2
月 27日 ， 在 线 教 育 集 团

iTutorGroup宣布与联合国开发计

划署创新大使、世界首位机器人公

民索菲亚达成战略合作，索菲亚将

成为iTutorGroup的特聘AI老师。

据悉，索菲亚将进入iTutorGroup

旗下成人在线英语教育品牌

TutorABC和青少儿在线教育品牌

vipJr的在线课堂，担任学伴、助教、

老师等多种角色，并将以虚拟3D形

象在课堂上出现，参与师生交流互

动，成为学员的学伴。

今年2月23日，中共中央办公

厅、国务院办公厅印发了《加快推

进教育现代化实施方案（2018-

2022年）》（以下简称《实施方案》）。

《实施方案》明确提出，着手构建基

于信息技术的新型教育教学方式，

推动以互联网等信息化手段服务

教育教学全过程，实施人工智能助

推教师队伍建设行动。

iTutorGroup创始人、董事长

兼CEO杨正大表示，随着AI的深

度运用，AI老师与人类老师将在

未来的教育场景中各司其职、各尽

其能，通过人类老师与AI助教共

同教学，iTutorGroup与索菲亚的

合作开创了“新双师”模式。在“新

双师”模式下，AI老师将承担部分

知识和技能传授工作，人类老师

更关注于学生品格的塑造、创造

力的培养，形成“教”与“育”的合

理分工。

除了加速“教”与“育”的分离，

推动行业革新外，杨正大强调，“我

们邀请索菲亚成为合作伙伴，正是

希望让下一代有机会接触更靠近

未来的教育，接触未来可能与每个

人息息相关的先进科技。让索菲亚

这个具有象征意义的形象，激发孩

子探索未知的兴趣，唤醒他们认识

未来世界的好奇心”。

iTutorGroup方面强调，AI在

教育场景里的应用方向是做到个

性化，且是大规模的个性化。2018

年4月，iTutorGroup引入人脸识

别技术，将老师学生上课时的面部

表情纳入了监测采集的范围，通过

分析二者的情绪因子，更深层次地

挖掘老师授课与学生上课的互动

体验。课后数据被反馈回DCGS系

统，并通过学员的评测来收集学习

所得到的数据，进一步提升DCGS

的精准度，使其更好地提供个性化

且即时化的学习服务。

据悉，iTutorGroup已经与美

国南加州大学空间计算与信息学

实验室就相关领域的应用研究达

成合作意向。双方将基于庞大的教

学数据，总结授课规律并应用于索

菲亚的教学中。在未来的课堂中，

以索菲亚为代表的AI老师将能承

担系统性的知识传授工作，甚至独

立开展教学，进一步解放人类老师

的生产力。

北京商报讯（记者 程铭劼）2月23日，音乐教
育公司TheONE正式发布了公司全新品牌及未

来发展策略。TheONE音乐教育CEO叶滨宣

布，全新产品“熊猫AI陪练”上线，同时，“The

ONE智能音乐教育”正式品牌升级为“小叶子音

乐教育”。

公开数据显示，目前中国学习钢琴的儿童已

经超过3000万，庞大的学琴家庭的背后，却是逐

渐上升的弃学率。在传统一对一教学中，孩子学

琴苦、练琴苦、学琴枯燥、家长不懂音乐难以陪

练等成为弃学的主因。有着丰富音乐教育经验

的朱虹老师表示，孩子学琴苦、练琴苦已成为琴

童及其家长的共识。

随着音乐教育正步入智能化时代，小叶子音

乐教育将智能技术与音乐教育深度结合，AI贯穿

陪练全过程。据叶滨介绍，熊猫AI陪练以“硬件+

软件”的方式，为未来的音乐教育提供全新的模

式，切实解决琴童练琴苦、练琴难的问题。

同时，熊猫AI陪练App的六大功能体系可以

让琴童学琴更专业、有趣。而让音乐教育与人工智

能相结合，通过多元化、趣味化的教学方式让练琴

不再枯燥，将被动练习转变为主动练习。


