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教育周刊 Views�观点

·资讯·

粉笔黑板和电子设备是共存关系
———专访北京朝阳区垂杨柳中心小学校长钟亚利

英孚推出线下+线上双翼战略抓住新世代消费心理成创意营销新趋势

摆正学习类App位置
“互联网教育的趋势是不可逆的，

那么学习类App就是学校绕不过去的

一个问题，不能单纯评判它好或坏，

或者禁止了就说是教育信息化的倒

退，要依据具体个案具体分析。”钟亚

利指出。

针对全国政协委员、民进中央副主

席朱永新在刚结束的两会上呼吁对学

习类App避免“一刀切”式的监管，建议

建立全行业黑名单，给予学习类App自

我纠正的过渡期的观点，钟亚利表示，

对学习类App毫无疑问要大力加强监

管，不能存在对学生有害的信息和间接

代替了老师的教学。

但是，不能忽视另一个重要问题，

如何引导学生合理使用学习类App。因

为即便加强了监管，但如果学校老师、

家长没有教育、引导学生养成健康的使

用在线学习平台、工具的习惯，那社会

舆论还会质疑学习类App对学生的影

响，并把监管问题和使用问题混为一

谈，某些具有鼓励和展示的平台功能也

被抹杀。

当然，学校教育、家庭教育也要重

视对学生的自主学习、自主管理能力的

培养。加强监管，做到所有学习类App

有合法资质、依法依规经营，给学生使

用App创造一个良好的外部环境。

对于禁止利用在线工具布置作业

问题，钟亚利表示，在线工具只是媒介，

只限于沟通和辅助学习的功能。老师课

堂布置作业有助于小学生良好的记家

庭作业习惯的养成，记住作业并完成是

学生的任务，二者关系清楚、权责明确。

围绕内涵做文章
在钟亚利看来，监管之外，学习类

App要围绕内容来做产品，要切实了解

教育教学需求，而这其中，师生互动和

评价功能是该关注的点。通过贴身指导

和评价，记录学生信息，生成对教学有

帮助的数据。

“而不要着眼于只是提高学生做作

业的效率或只服务于考试，当然这跟我

们的教育评价体系关注学生的学科成

绩有关。但这样的产品的科学性值得怀

疑，对着机器一问就回答，手机一拍就

出答案，把学生拽到了一个更加被动的

学习环境，掠夺了学生的基本思考能

力，这是背离教育本质的，探究的过程

才是最重要的过程。”钟亚利强调。

据悉，目前的监管主要针对有毒有

害的学习类App进校园。“这是学习类

App的底线，而在底线之上，家长、学

生如何选用App还是一个主要问题。

要治理这一问题，要建立多元评价体

系，给学生多元发展选择和空间。”钟亚

利指出。

同时，学习类App不能给家长增负

担，说是给老师提高效率，却把家长捆

绑进来肯定也是不行的。家长需要做的

就是履行好家庭教育责任，重视培养学

生使用电子产品的习惯，包括控制使用

时间，以及在上网时识别垃圾、不良信

息。家长也要重视亲子陪伴，孩子的教

育实效性太短，错过了就再也没有。智

能机器人、作业神器、课后辅导都不能

代替父母的高质量陪伴。

提升信息化素养
对于学习类App入校门槛提高会

不会阻碍学校信息化建设，钟亚利谈

道，建设未来学校是大势所趋，在推进

未来学校的建设中，大数据智慧校园、

未来扁平化管理模式等都离不开信息

化工具，从国家层面也做了教育信息化

的大量顶层设计。

如果说以前的学校教育信息化更

聚焦于一代代硬件设备的配置，那么

现在更加主要的便是“软件”，也就是

人才的培养，核心在于提升全体教师

和学生的信息化素养，开设课程进行

培训。

教学工具信息化不等同于教育

现代化，教育现代化的根本点在于

教育理念的变化以及办学制度的变

化，不能只看到表面的技术先进，好

像就能替代粉笔黑板，全部无纸化

办公等，还是要注重信息化对教育内

涵的提升，毕竟技术只是服务于教育

的手段。

“回归到我们的课堂，科技技术的

使用一定是在特定范畴之内，结合课程

有需要就用，不需要就不用。将其用于

学校，要符合教育规律，结合教育教学

实际，从学生身心需求出发，有所为有

所不为，不要把教育信息化做成夹生

饭。”钟亚利补充道。

北京商报记者 刘斯文

作为商学院课程中重要的模

块之一，市场营销一直被视为与

时俱进的学科专业。如何掌握市

场营销发展最前沿知识，通过已学

知识指定相关市场战略，拥有创新

能力以及洞察力并将其转化到管

理行动中，成为了商学院课程内

容体系的核心所在。3月20日，在

由香港贸易发展局主办的第二届

MarketingPulse论坛上，全球顶

级的市场营销专家和学术界权威

人士们开启了剖析如何赢得“Z世

代”欢心的研究探讨。

在学界，中国“Z世代”被定义

为活跃于网络社交平台，追求独立

新潮的个人品牌，拥有庞大消费力

的一群人，这群在1995-2010年出

生的互联网一代，热衷娱乐、标榜

自己的个性，也希望寻找到与他

们一样有个性的人。根据QQ于

2018年底发布的《Z世代消费白皮

书》 显示，中国的Z世代人群

（15-23岁）最为庞大，预计有1.49

亿人，预计到2020年Z世代将占据

整体消费力的40%。“收入多，来源

广”是Z世代的消费特征。19-23岁

的在校学生是典型的Z世代代表，

他们中有35%的人有多种收入来

源，包括校外兼职、校内勤工俭

学、家长提供生活费以及奖学金和

二手物品买卖等。

阳狮集团数字与创新负责人

陈天伦表示，Z世代平均每天会在5

个不同的平台观看68个视频，有

44%的Z世代至少一个小时检查一

次自己的社交媒体。Z世代的个性

化消费造就了细分市场，而通过细

分市场，又引导和加速了Z世代的

购买决策，这些都为创意的市场营

销带来了极大的挑战和机遇。

香港贸发局总裁方舜文表

示：“作为亚洲区内的创意潮流

之都，香港拥有独特的城市魅力，

汇聚市场营销、品牌管理、广告创

作及策划等才华横溢的营销业界

高手。市场营销世界的生态及规

则随时代不断转变，要为品牌扎

根、打响名堂，关键是要精准掌握

市场趋势，并运用创新的市场营

销科技，才能创作一个又一个撼

动市场的营销故事”。香港中文大

学商学院执行副院长陈志辉谈到，

香港中文大学商学院开设了市场

营销专业硕士课程，该专业的课

程涵盖了市场营销的洞察、分析

工具的学习，以及决策体系等专业

市场营销知识的学习，是战略主导

的全面培养计划。

北京商报记者 程铭劼/文并摄

北京商报讯（记者 刘斯文）3月27日，英孚青
少儿英语举办以“聚焦双翼战略 引领全人教育”

为题的2019品牌战略发布会。正式推出全新线下

线上整合式双翼产品，同时提供全英文浸入式小

班课和线上外教1对1教学。据悉，双翼产品目前已

应用于小学英语教学产品中，英孚中国计划在年

内将应用范围拓展至其他年龄段教学产品。

据英孚教育青少儿英语中国区总裁白皎宇介

绍，双翼产品开创性地实现了教学主题、知识点和

课件在课堂小班教学和在线外教1对1平台上完全

同步，十大功能应用性教学线下线上环环相扣，实

现从输入到输出，从学习到应用的高频次学习闭

环，提高知识点留存率和语言应用的自信度和熟

练度。

中国教育学会常务副会长杨念鲁表示，“通过

线上线下能力的整合，中国学生可以利用创新系

统和先进技术，通过多样化的教学形式来学习。在

当今的信息时代，教育改革步伐不断加快，我们要

开发更多的智能教学工具，让学生们掌握必要技

能，应对未来挑战”。

此外，英孚宣布与腾讯展开合作，将共同开发

“智慧课堂”平台，利用前沿科技提高课堂学习的

效果。

腾讯云副总裁付曼青介绍，腾讯将向英孚提

供技术支持，利用AI和大数据，将图像识别、情绪

识别、声音识别应用到教学中，帮助产品研发团队

和教师团队优化教学内容、优化授课行为。目前双

方已经实现智能签到、课堂实况直播、精彩瞬间和

成长历程记录等智慧课堂效果。

从今年初教育部颁发《严禁有害学习类App进入中小学校园》的通
知，要求“各地教育局要建立App进校园的审核备案制度，凡未经审核批
准的学习类App，一律禁止在校园内使用”后，教育部近日再次明确，教
师不得通过手机微信和QQ等方式布置作业，引起业界一片哗然。如果说
企业为了生存下去还能调整战略再布局新业务， 而在互联网+教育大背
景下成长的公立学校又该如何应对这一变化呢？在北京朝阳区垂杨柳中
心小学校长钟亚利看来，要顺应在线教育趋势，把握尺度，粉笔黑板和电
子设备可以共存。


