
训机构何去何从 
本刊记者 晏志成 

E训 市场准入门槛低，培训机 

构资质存疑多，虚假欺骗宣 

诉飙升，培训效果难 以保证， 

机构不再可信，品牌价值打折， 

的同时，却动荡不定，呈现出 

焰一半是海水的景象，凡此种 

要问：培训机构究竟何去何从? 

十课程开发能力 

年 5月底，大成律师事务所 

．律师在办公室接待了一位客 

是北京某学生托管培训机构的 

理，前来咨询关于其与合作伙 

纠纷问题。 

， 刘智 良的合作伙伴在协议未 

况下离他而去，拉走部分学生， 

来分校不远的地方，另办了一 

全相同的机构，导致其分校不 

， 成了他一年里关闭的第五个 

良告诉 《教育》旬刊记者：“现 

行 (小学生托管)的人太多了， 

6O多万。” 

与一些 品牌培训机构轰然倒塌相 

比，刘智 良的托管学校瘦身，在庞大的 

培训市场里激 不出任何浪花。继 2009 

年 10月底 “百年老店”灵格风和瑞来 

两家知名英语培训机构突然倒闭之后， 

该年底，从事 “一对一”课外辅导的文 

路教育再陷 “倒闭门”，一夜之间人去 

楼空。名单还可以继续 ：活力英语互动 

俱乐部、凯恩英语、广州太平洋英语培 

训中心、北京活力互动英语俱乐部、上 

海朗阁教育集团旗下沈阳培训中心⋯⋯ 

金融危机只是这些机构轰然倒下的 

导火索。伴随着市场的快速发展，培训 

机构急剧扩容，仅在高端英语培训市场， 

就有数个强势品牌抢 “地盘 ”，市场竞 

争 日趋白热化。不少培训机构 目光停留 

在短期收益上，单纯靠广告、靠眼球效 

应吸引生源，忽略决胜的根本 ：培训内 

容及其效果。 

即使强势品牌，其光鲜外表，同样 

不能掩盖其缺乏原创 内容的里子，培训 

内容你抄我我抄你，互相 “山寨”。 

虽然运营思路、课程设计容易被复 

制或借鉴，但是，核心的培养理念及开 

发实力，却是无法复制的。 

市场高速发展资本运作提速 

随着人才市场竞争的激烈、资格认 
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育补习课堂 供图／张春鹏 

证制度的实施、企业 

发展转型的需要，为 

培训行业提供了巨大 

商机，目前 中国城镇 

家庭在教育上的消费 

已经超过其它 费用， 

成为仅次于食物 的第 

二大支出，培训市场 

仍将快速发展，这从 

风险投资基金偏好可 

以看出。 

根据CninaVenture 

(投资中国)的数据， 

截 至 2010年 1月 15 

日，教育培训行业共 

发生投资案例 63起， 

涉 及 投 资 金 额 6．55 

亿美元。投资涉及领域广泛，其中包括 

语言培训类的，如瑞思英语，新世界教 

育，新东方，说宝堂等 ；早教方面的东 

方爱婴，天才宝贝等 ；远程教育的包括 

弘成教育，网迅家园等 ；民办学校如欧 

亚学院，东方剑桥等。职业教育作为教 

育行业的一个分支也成为了热点。 

2008年 5月 28日，英国培生集团 

宣告收购上海乐宁教育中心和北京的戴 

尔英语，不到一年，2009年 4月 15日， 

培生又宣布 以 1．45亿美元现金向全球 

私募投资公司凯雷集团收购凯雷控股的 

华尔街学院旗下的华尔街英语 (中国)。 

2009年 5月4日，早教机构天才宝贝也 

再获 800万美元风投。 

据德勤 2010年 4月发布 的 《教育 

培训行业报告》显示，中国的教育培训 

市场 2009年继续保持 了高速增长的态 

势。2009年整个中国教育培训市场总值 

约为 6800亿元，预计到 2012年这一数 

字将变成 9600亿元，每年的复合增长 

率将达到 12％。其中民办教育的年均复 

合增长率将达到 16％，大于公办教育年 

均 9％的增长率。而其在整个中国教育 

培训市场所 占的比例也将从 2009年的 

40％增加到 44％。 

不过，新东方教育科技集团高级 

副总裁陈向东认为 ：“未来 20年，国内 

的培训市场每年都将保 持 20％以上的 

增长。”另有研究机构认为，我国教育 

培训市场 2010年的潜在市场规模只有 

3000亿元。 

规范决定去留 

((2010年第一季度全国消协组织受 

理投诉情况分析》透露，与教育或培训 

有关的投诉，较上年 同期增长 18．2％， 

成为投诉增长最快的十大行业之一，反 

映了教育培训市场的乱象。之前接二连 

三发生的学校倒闭事件把培训市场炒的 

沸沸扬扬，呼吁加强对培训机构监管， 

保障消费者权益的呼声达到了顶点。 

去年 5月 8日，全国教育服务标准 

化技术委员会成立大会在北京召开。会 

上，教育部职成教司刘建同副司长指出： 
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的方法。 

作为培训市场另一主体的 IT培训， 

其分类更为繁杂，大体分为软件工程、 

动漫游戏、软件测试、网络工程 4类。 

网络工程又分为侧重于前期网络的构建 

及侧重于网络维护方面的培训 ；平面设 

计、动画设计等针对具体职业或者行业 

进行的培训类别亦有很多。 

在考研辅导培训中，同一科 目往往 

被分为暑期班、点题班和冲刺班。 

这种细分的市场，对培训机构的课 

程开发、培训效果提出了更高的要求。 

与上述 “圈地”似的市场细分不同 

的是面向学员的服务内容多元化，努力 

提高培训的附加值。2009年，受金融危 

机等外部因素的影响，大多数培训机构 

面临着招生难的问题，从而迫使越来越 

多的机构向内在的“多元化”方向转变， 

如设立就业指导中心、推出考试代报名 

服务、举办免费外教沙龙等。其中，随 

着学员对就业关注度的提升，“就业牌” 

已成为培训机构重视的增值服务。如上 

海交大慧谷学院依靠慧谷高科技创业中 

心9阵化基地的优势，提供人才培训服务 

和职业发展咨询服务 ；清华万博在重点 

城市设立 “1+6”职业培训就业指导中 

心等。其 目的非常明确 ：一是招揽生源， 

二是维护生源，三是扩大市场影响，四 

是赢取好的口碑。 

资源共享 合作共赢 

克维教育是旭日弘文在深圳的合作 

伙伴，旭日弘文负责提供其原创的作文 

课程，克维负责其在深圳的招生、教学 

和承办全国作文考级深圳赛事。 

克维教育在深圳具有相当的规模和 
一 定的影响力，中高考的教学尤为突出， 

有 7个教学点，270多名有教学经验的 

老师，若按照 20：l的生师 比，可比肩 
一 所 5000多人的学校。 

克维与旭 日弘文的合作，属于典型 

的课程加盟，“也叫无店面连锁”，克维 

教育教学主管张春鹏老师告诉 《教育》 

旬刊记者。 

大连锡恩天翼虽然只是一家专做企 

业员工执行力培训的小公司，但依然办 

起了 “清华总裁班”，即是通过与北京 

某培训机构合作的结果 ：锡恩天翼负责 

客户和上课的组织安排，北京的机构负 

责内容和讲师安排。所得收益，双方按 
一

定的比例分成。 

按照业 内人士的说法，这叫 “渠道 

合作”。 、 

北京是各种培训机构和师资的集中 

地之一，对于一些难 以规模化发展的细 

分市场，行业集中度难以提高，中小型 

培训机构较多，对这些机构而言，开发 

异地市场的成本非常高昂，除了品牌的 

认可与信任问题，也存在达到 目标客户 

《教育》旬刊记者 (以下简称 “记者”)：国内培训市场 

竞争现状如何? 

马永斌 (以下简称 “马”)：用一个字来表示，就是 “乱”； 

用一个词来表示，“很乱”。乱在培训机构一窝蜂，泥沙俱下， 

培训的本质发生了扭曲。 

记者 ：当前培训机构课程原创能力怎样? 

马 ：有原创能力的特别少。社会培训机构，比较急功近 

利，不能从长远发展的角度，整合提供培训内容。 

记者 ：您对培训市场的发展规模和速度有什么估计? 

马 ：现在终身学习的理念和观念在国内比较接受，个人 

自发学习越来越多，培训需求每年都在增长。 

记者 ：培训市场未来发展的特点有哪些? 

马 ：一个特点是社会培训机构只是平台提供者，教师是 

内容提供者。今后培训教师的话语权会越来越大。另一个特 

点是 未来大而全的培训机构肯定没有生存能力了，肯定慢 

慢向专业化发展，做精做深，需求更加实用。 

记者：加强对培训机构监管，重点在什么地方? 

马 ：缺乏制度保障和明确的监管部门。在国外，培训机 

的可靠而经济的渠道问题。 

而地方培训机构正可补 上这一不 

足。他们相当于每每被孙悟空揪来打听 

消息的土地爷，对地方市场更加熟悉， 

而且有相当的客户基础。但客户的需求 

是多方面的，对客户某些方面的要求， 

他们难以满足，这就为他们与北京细分 

的中小培训机构的 “渠道合作”提供 了 

可 能。 

另一种流行的合作共赢模式是品牌 

加盟连锁。 

对于品牌培训机构来说，连锁加盟 

是其跑马圈地快速扩大规模的捷径。他 

们之所以青睐特许经营模式，大多是 

因为发展需要扩 大投入、降低成本来 

提高事业成功率，发展速度快而资源 

不足等相似 的原因。使他们乐于接受 

连锁加盟者。连锁加盟可借阅其投入， 

这种投入 ，既包括资金，也包括地方 

化的师资。 

2007～ 2008年度中国优秀特许 品 

牌榜之服务业十大优秀特许加盟品牌中， 

有四家都是教育培训机构，并且都是大 

家所熟知的品牌：北大青鸟、环球雅思等。 

即使是小培训机构，亦青睐连锁。 

还在与前合作伙伴打官司的刘智 良告诉 

教育 《旬刊》记者，他现在不打算再与 

人直接合作开设分校，而只采用连锁加 

盟的办法进行合作。 键 

构不『司于其他企业 有特殊的准 

入规则和第三方评价制度。 

记者：培训机构的发展战略， 

品牌机构和中小培训机构有何 

异同 

马 ：不管品牌机构和中小培训 

机构，：能够整合教师资源，有不 

同于其他培训机构的培训内容， 

才有生存空间，否则再过若干年， 

肯定要 出问题。区别在于两者的 

抗风险能力的大小。 

记者 ：一方面市场不断细分，另一方面培训机构不断增 

加具体培训的增值服务，如何看待这一现象? 。。 

马：搞增值服务是本末倒置。本来培训是要让学员学有 

所获 很多培训机构达不到这一点，只好提供所谓增值服务 

来消除学员的不满情绪。 

培训机构更应该将注意力放在如何提高培训的质量、所 

聘师资的质量上。 ≯ ． ≯0 

2010年7月·上圃 I o 


