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　　低价销售隐藏套路，有的企
业营销费是课程研发费的9倍多

　　这个假期，在线教育广告充斥各
大短视频平台、社交App、综艺节目、路
边广告牌。“今年的在线教育广告特别
多，卖的课都出奇便宜。有的机构9块
钱10节课，有的19块钱30节课，很多还
送号称价值几百元的教辅材料大礼
包。没有最低，只有更低。”白女士说。
　　相比动辄一小时几百元的线下培
训，这样的低价课程对不少家长颇具
诱惑力。事实上，低价里面暗藏套路。
　　浙江温州的李女士近期为孩子买
了多种低价课程。“这些课听起来大都
很生动，但老师们讲解关键知识点的
时候往往点到为止。课程的总量虽
大，却不成体系，也不会深入讲解，而
是不断引诱孩子和家长买课。只有购
买正价课之后才会系统讲解，但正课
的价格就没那么便宜了。”
　　从事在线教育行业10多年的刘启
明告诉记者，低价诱惑是在线教育机
构最常用的营销手段，主要是为了引
流，效果也不错。
　　刘启明告诉记者，部分在线教育
机构营销攻势强大，小视频广告大多
是请演员来扮演各种角色，有的演老
师，有的演家长、学生、机构领导等。
　　记者发现，这些广告普遍套路化，
大力制造冲突、加剧家长焦虑。有网
友将这些模式总结为：逆袭情景“爽
剧”、家长痛点情景剧、价格对比情景
剧等。
　　“为了博眼球赚点击量，卖课广告
虚构故事、制造紧张情绪，把本来就很
焦 虑 的 家 长 搞 得 人 心 惶 惶 。”刘 启
明说。
　　据了解，在线教育行业投入的巨
额资金真正被用在课程研发上的并不
多。以“跟谁学”为例，其2020年第三
季度的销售和营销费用为20.56亿元，
研发费用是2.2亿元，营销费用是研发
费用的9.3倍。
　　除线上线下广告外，在线教育机
构还做起了“口碑裂变”营销，即利用
家长推销课程。刘启明告诉记者，家
长之间推荐课程本无可非议，但在企
业刻意推动下，有的家长专门做起了

拉人头的生意，一个人头能获利上
百元。
　　“我们报的课就是一位家长推荐
的，说某个老师上课有多好，但交钱后
发现，上课的并不是这个老师，更没想
到家长推荐是为了报酬。”李女士说。

  有的教师无证上岗，部分教
师为劳务外包

　　无论线下还是线上培训，师资是
家长最为看重的。但记者调查发现，
由于准入门槛低，一些在线教育机构
的教师资质堪忧，而且管理松散、流动
性大，难以保证教学连续性。
　　在机构的宣传语中，老师要么是
经验丰富，“名校20年一线教研”，带的
学生考上名校不是梦；要么是名校毕
业，北大、清华的比比皆是，哈佛等海
外名校的也不鲜见。
　　“先不论真假，即便真的是名校毕
业的，也不一定擅长教学。”家长王女
士说。
　　多位在线教育机构的老师说，机
构通常会在广告中宣称某位老师是金
牌讲师，授课课时超多，经验丰富，但

“这些都是老师自己写，别吹得太离谱
就行”。
　　记者还发现，培训机构的不少老
师是无证上岗。
　　2019年7月，教育部等六部门印发

《关于规范校外线上培训的实施意

见》，明确规定所有教师需持教师资格
证上岗，并且要在培训平台和课程界
面的显著位置公示培训人员姓名、照
片和教师资格证等信息。
　　然而，不少机构对这一要求视而
不见。曾在在线教育机构“学霸君”任
职的高老师告诉记者，机构对教师资
格证并不在乎，招聘的时候要求本科
就行，对专业没有特别的要求，他只经
过一轮远程试讲就通过了招聘程序，
开始授课。
　　赵悦2019年在读研究生时曾在

“学霸君”担任兼职教师，在同为兼职
老师的室友推荐下，没有经过面试就
直接上岗带课。“上课内容没有人监
管，有时候甚至通过微信语音给学生
上课。”她说。
　　“先上课再考证”的现象在在线教
育机构中司空见惯。“机构这边放得很
开，有的教师无证授课两三年。因为
怕教育局查，现在也会要求教师们去
考证。”在太原一家在线教育机构任教
的薛强说。
　　记者发现，很多头部在线教育机
构的授课教师是与人力资源公司签订
劳务合同，教师实际上与机构没有直
接关系。业内人士表示，教师外包的
模式极大降低了在线教育机构的成
本，利于增加利润和迅速扩张。但这
种情况下，机构对教师的管理就比较
松散，无法保证课程质量。
　　薛强说，日常只有一到两个教师

与他线上联系，负责核对业绩、下达通
知、发放教学资料等，“没有固定的部
门，也没有固定的同事，缺少业务讨论
和交流的氛围，也缺少组织纪律，始终
游离在机构外部，但是又从事了核心
业务。”

　　“授课”变“售课”，教师要参
加话术培训

　　在线教育机构的课程质量和授课
效果究竟如何？记者发现，尽管其中
不乏精品，但大量低质课程也混杂其
间，课程质量不稳定、不可控。
　　太原的张女士为女儿购买了某在
线教育机构的阅读作文课，发现老师
教的都是套路，作文题都有模板，阅读
题都有公式。“功利性很强，不强调思
维方式和基础素养的提高。”她说。
　　有业内人士表示，当前一些热门
的在线课程噱头很大，实际效果如何
却存疑。如某AI教育平台做了一套教
学系统，宣称AI老师已达到了20年教
龄的水平。但事实上，这套系统连当
地用什么版本的教材都不清楚。
　　记者了解到，一些在线教育机构
的教师并不专注教学，而是绞尽脑汁
地售课。
　　高老师告诉记者，公司给他们下
达的重要任务就是让家长不断买课、
续班，为此还要参加专门的话术培训。
在考核指标的指挥下，教师如想增加
收入就必须做一个好销售，而不是钻
研如何提高教学水平。
　　“很多时候，学生叫我老师，我都
在心里暗暗惭愧。其实我们是半个老
师、半个销售，真的配不上‘老师’这个
称呼。”高老师说。
　　记者在高老师提供的一份名为

“转化话术七问”的培训资料中看到，
针对经济条件不太好的家长，培训机
构引导其使用信用卡付款或者进行
网贷。
　　曾在“学霸君”负责课程销售的赵
老师透露，公司围绕帮助家长办理贷
款进行专门培训，提供了贷款办理的
详细流程和链接。“在公司的管理规则
下，我必须说服更多家长购买课程、办
理网贷，才会被视为一个合格、优秀的
员工。”他说。 （据新华社）

有的教师无证上岗，课程质量良莠不齐，“授课”变“售课”……

资本狂飙突进下的在线教育乱象
　　“花9块钱买10节课”“49元33节课，再包邮送教辅材料”“19元20节课，另享受价值499元大礼包”……山西太原的
白女士发现，她和孩子被在线教育的广告全面包围。
　　“新华视点”记者调查发现，寒假期间，各大机构纷纷开启“抢人”模式，不少机构以低价为噱头引家长“入网”。在
声势浩大的宣传中，上课的都是“名师”，效果都是“提分明显”，帮助孩子“实现假期弯道超车”。但实际上，不少机构的
老师资质存疑，课程质量良莠不齐，一些老师无心授课，而是一门心思做销售。

业内声音>> 资本狂飙突进，在线教育被视为一个流量生意
　　在中消协不久前发布的2020
年十大消费维权舆情热点中，在线
教育机构榜上有名 ，其中提到：
2020年7月，“学而思”网校存在低
俗视频、教唆早恋等突出问题；在
线英语学习机构“阿卡索外教网”
被曝外教教学质量差，迟到、玩手
机等现象屡见不鲜；“哒哒英语”被
指擅自修改课程属性，主修课缩水
变身口语课。
　　业内人士认为，在线教育机构

种种乱象的背后，是资本的狂飙突
进，以至于教育性越来越弱，资本
性越来越强。
　　中国科学院发布的报告显示，
作为在线教育的重要分支，从2014
年到2020年七年间，K12（学前教育
至高中教育）在线行业总融资金额
约600亿元，其中头部品牌融资金额
就约290亿元。整个在线教育行业
2022年市场规模将超过5400亿元，
其中K12在线教育作为重要分支，

2022年市场规模将超过1500亿元。
　　“一些机构只是将在线教育视
为一个流量生意，少有人真正从教
育的角度去思考如何打造一个有
利于学生自主学习的平台。”刘启
明建议，可由客观的第三方非营利
组织对各家机构的师资、教学效果
等进行科学评定。
　　华中师范大学信息化与基础
教育均衡发展省部共建协同创新
中心执行主任王继新建议，相关部

门应加大对在线教育机构资质和
内容监管，保护学生和家长利益，
严格落实《关于规范校外线上培训
的实施意见》中的具体要求，建立
在线教育机构及其从业人员负面
清单制度，对于列入负面清单的机
构和人员依法依规进行处理。
　　同时，相关在线教育机构应加
强行业自律，将更多精力放到教学
研发上 ，而非一味进行“烧钱大
战”。 （据新华社）
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