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中国在线教育行业进入高速发展期

中国的在线教育市场迎来高速发展期，根据CNNIC发布的数据显示，我国在线教育行业自2017年起开始加速发展，用户增速逐年攀

高，2019年下半年至2020年上半年期间，用户增长63.7%，在线教育用户规模占网民的40.5%，用户规模十分可观。

2020年的互联网市场中，受疫情影响，在线教育用户增长幅度大幅领先于其它互联网应用，行业增长趋势明显。
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K12在线教育行业上行空间广阔

在线教育领域中，K12在线教育领域以42%的使用率领跑其它品类，中小学用户是目前在线教育行业最大的受众群体；自2015年起，我

国K12在线学生数以2.2%的增长率持续增加，目前我国K12在线教育在目标人群中渗透率仅为17%，随着居民的教育文化娱乐支出不断

增长，预计K12在线教育市场未来仍将处于快速增长阶段。
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国家政策密切跟随，有利于市场健康发展

互联网+教育是国家层面的重要发展战略。2010年，国务院正式发文鼓励促进网络教育模式的发展。2017年，国务院将互联网+教育明

确列入十三五规划，并在同年两次发文鼓励互联网+教育的改革，从政策上给予企业的一系列扶持催化了在线教育的发展。

2018年是K12教育行业发展的重要节点。教育部出台多项相关政策，从资质、收费、师资等方面规范行业发展。截至2019年，教育部

已对所有相关机构进行摸底检查，并对市场上不规范的机构进行整改。市场完成新一轮洗牌有利于头部玩家进入良序发展阶段。

“互联网+教育”是国家重点发展领域

《国家中长期教育改革 和发展规划纲（2010-2020)》
强化信息技术应用，鼓励创新网络教学模式，促进优质教育

资源普及共享。

《国家教育事业发展 “十三五”规划》
积极推进互联网+教育发展，促进教育改革。

《关于强化实施创新驱动发展战略进一步推进大众创业万众
创新深入发展的意见》

互联网+教育企业市场准入门槛放宽，利好在线教育发展。

《关于进一步扩大和升级信息消费持续释放内需潜力的指导
意见》

鼓励“互联网+” 的深度融合，鼓励在线教育发展，开放课
程和公开课平台。

教育部等部门规范网课市场、整顿市场乱象

《关于切实减轻中小学生课外负担开展校外培训机专项治理行动通知》
校外培训机构等需向所在地教育行政部门进行课程审核备案并向社会公布。

《规范校外培训机构发展的意见》
对校外办学机构制定明确标准，对教学场所、师资条件、教学时间、收费规
范等方面做出明确规定。

《关于健全校外培训机构专项治理整改若干工作机制的通知》
强化在线培训监管，按照线下培训机构管理政策，同步规范线上教育培训机
构，切实减轻中小学生过重学业负担。

《关于规范校外线上培训的实施意见》
加强行业自律，对线上机构进行备案排查。

《关于促进在线教育健康发展的指导意见》
鼓励社会力量举办在线教育机构，鼓励院校与企业之间的合作，推进互联网+

教育的快速发展；推动学校线上线下教学融通，鼓励资源共享。

《教育移动互联网应用程序备案管理办法》
备案全程网上办理，一省备案全国有效。建立完善的协助机制，多部门共同
指导应用商店等移动应用分发平台权责，推动将提供者备案作为教育移动应
用上架应用商店的重要条件。
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K12在线教育行业图谱
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K12在线教育主要领域渗透率

K12在线教育市场中，学习工具类与家校互通类市场渗透率较高，网课类产品中，以少儿英语与学科类综合网课市场渗透率最高。
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综合类网课行业竞争格局
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综合类网课品牌正价课用户数量体现差距，猿辅导在线教育与好未
来处于第一梯队

• 猿辅导在线教育与好未来各自拥有两个网课类产品，在正价课用户数量上与其他品牌拉开相当差距，猿辅导在线教育的正价课用户

数量以480万人领跑其它品牌。
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月均活跃用户数达百万级，猿辅导、学而思网校与斑马AI课大幅领先

• 学而思网校、猿辅导、斑马AI课的月均活跃用户数分别在学科类综合网课与启蒙类综合网课中处于领先位置。

• 较6月份，猿辅导、学而思网校、作业帮直播课与斑马AI课均有不同程度的增长，其中猿辅导与斑马AI课增长幅度最为显著。

• 其中猿辅导与斑马AI课同属于猿辅导在线教育集团，在用户数量上处于行业领先地位。
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市场分化明显，头部品牌之间竞争激烈

• 在学科类网课品牌中，学而思网校、猿辅导与作业帮直播课认知度较高，学而思网校的试听课转化率近6成，优于猿辅导与作业帮直播

课；在正价课转化率上，猿辅导表现最为突出，以82.7%的转化率领先于其他竞品。

• 启蒙类网课品牌中，斑马AI课与瓜瓜龙启蒙之间竞争较为激烈，斑马AI课在认知率、试听课转化率与正价课转化率上均优于同类竞品。
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平台用户数量存在差异，头部平台月在读正价付费用户数量突破300万

• 从综合类网课品牌11月的在读正价课用户数量来看，仅有四个品牌超过百万大关，其中学而思网校与猿辅导均突破300万大关，在

在读正价课付费用户数量上占据上风；启蒙类网课品牌中，斑马AI课是唯一一个在读正价课付费用户数突破百万大关的品牌。

• 从公司层面上看，猿辅导在线教育集团（包括猿辅导、斑马AI课）拥有480万的在读正价课付费用户，在行业内名列第一，好未来

（包括学而思网校、小猴AI课）以379万的在读正价课付费用户数居于第二。
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头部品牌用户更为忠诚，续课意愿明显高于市场均值

• 头部品牌用户的续课意愿整体较高，表现出了更强的品牌粘性与用户忠诚度，猿辅导的用户续费意愿在4个头部品牌中更为领先。

• 在4个付费用户数量超过百万的头部品牌中，用户对于品牌的满意度均超过90%，其中学而思网校的用户对于品牌的满意度程度最

高，53%的用户表示对课程非常满意。

在读用户续课意愿TGI

138

51%
92.3%非常满意或比较满意

在读用户品牌满意度:
非常满意-5分
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136

53%
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在读用户品牌满意度:
非常满意-5分
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52%
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非常满意-5分

猿辅导 学而思网校 作业帮直播课 斑马AI课

综合类网课头部品牌用户续课意愿（TGI*）及用户满意度（5分制）
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TGI：Target Group Index, 目标用户指数，若TGI＞100，则表示相较于总体人群，目标人群的倾向性更强
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综合类网课用户品牌评价
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网课产品在提高学习积极性与训练解题思路上更受认可

• 不管是学科类网课产品还是启蒙类网课产品，都更侧重于用户学习积极性的提高以及学习思路的训练，尤其在启蒙类网课用户中，

上完课后“思路更清晰”的感受更为普遍。

• 在头部品牌中，斑马AI课与学而思网校在促进学习积极性上表现更优，猿辅导用户在提高解题思路与学习成绩提升方面的感受最为

明显。
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头部品牌现有用户对产品效果感受TGI*

TGI：Target Group Index, 目标用户指数，若TGI＞100，则表示相较于总体人群，目标人群
的倾向性更强
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课程可回放是网课产品最受用户喜爱的功能

• 功能方面，课程回放/下载功能、课中或课后测试以及在线调课补课功能是网课产品亮点；头部品牌的产品功能亮点略有差异，作业

帮直播课的滚动对话栏与免费拓展课获得用户喜爱，猿辅导的答题排行榜与电子讲义是品牌的亮眼功能，尤其“答题排行榜”，受

到最多用户肯定；学而思网校的电子讲义与滚动对话框较受用户欢迎。

正价课用户对网课产品最满意的功能（%）
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课程回放/下载

课中测试/任务激励

课后测试
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课堂报告
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积分换礼斑
马A

I

课

头部品牌现有用户认为品牌比其他品牌做得更好的功能（TGI*）
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P 16 TGI：Target Group Index, 目标用户指数，若TGI＞100，则表
示相较于总体人群，目标人群的倾向性更强

数据来源：CTR K12人群学习行为研究
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课程的丰富度、品牌影响力与师资水平影响品牌选择

• 用户在选择品牌时考虑的首要因素是品牌所提供的产品是否符合用户自身的需求，因此品牌在设计课程前，应对用户的实际学情做出

更加清晰的判断，在市场上推出更具针对性且更为丰富的课程体系，在课程设计上，作业帮直播课的产品丰富性最受用户肯定。

• 其次，用户在选择产品时对于品牌影响力较为依赖，头部品牌更易获得用户信赖，在品牌影响力上，学而思网校与猿辅导并肩领跑。

• 除课程设计与品牌影响力外，师资水平也是用户品牌决策的重要考虑因素，高途课堂、学而思网校与猿辅导受到用户肯定。

师资水平可靠

对品牌信任

课程设计符合需求
127

131

129

125

131

128

119

125

127

“课程丰富，有适合孩子的课程 ” 用户认可度TGI TOP3品牌

“内容讲解清晰到位”用户认可度TGI TOP3 品牌

“是知名的大品牌”用户认可度TGI TOP3 品牌

猿辅导
作业帮直播课

学而思网校

猿辅导
学而思网校

作业帮

高途课堂
学而思网校

猿辅导

选择品牌时的考虑因素 TOP3 TOP3 考虑因素中用户最认可的3个品牌
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数据来源：CTR K12人群学习行为研究

TGI：Target Group Index, 目标用户指数，若TGI＞100，则表
示相较于总体人群，目标人群的倾向性更强
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头部品牌形象缺乏差异化，师资力量强大与产品类型丰富是共同点

• 头部品牌在用户心中的品牌形象较为雷同，师资力量强大与产品丰富是头部品牌在用户心中最被认同的品牌形象，猿辅导在“丰富

的教学资源”上的形象认同度略高于竞品，与其它品牌形成一定差异。
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猿辅导 学而思网校 作业帮直播课 斑马AI课
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数据来源：CTR K12人群学习行为研究

头部品牌在K12目标用户中的品牌形象认同度（%）
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以产品质量带动口碑传播，对于用户增长最具帮助

• 在选择网课品牌时，用户对于朋友/老师的推荐信息最为重视，分别有18.4%与13.6%的用户认为朋友推荐或老师推荐是最重要的品

牌信息渠道；猿辅导用户通过朋友推荐的占比最高，作业帮直播课受到老师推荐的占比略高，斑马AI课用户通过教育/亲子网站了解

品牌相关信息的用户占比最高。

18.4

13.6

11.5

8.6

6.1

6.0

5.7

5.0

4.2

4.1

3.9

3.5

3.1

3.1

2.9

亲戚/朋友/同事的使用与推荐

老师推荐

教育/亲子网站中的信息或广告

品牌官方网站

电视广告

网络广告

综艺节目植入

门户网站的教育/亲子频道

微信朋友圈广告

微信公众号广告/文章植入

使用搜索引擎

户外大牌/户外大型液晶屏广告

线下实体店

明星代言

品牌路演/品牌主办活动

对于品牌选择最重要的信息渠道（%）

43.8

31.8

34.7

42.2

26.6

29.8

40.6

32.1

33.9

40.3

31.9

36.3

猿辅导 学而思网校 作业帮直播课 斑马AI课

亲戚/朋友/同事的
使用与推荐

老师推荐

教育/亲子网站中的
信息或广告

现有用户了解品牌的渠道（%）
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数据来源：CTR K12人群学习行为研究
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行业趋势展望
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技术将扮演更加重要的角色

不同于传统的线下培训班，网课用户除了学习效果外，更加注重课堂体验，课堂的趣味性、互动性与流畅性是网课品牌吸引用户的关

键。与传统线下培训班相比，网课最大的优势之一在于用户的行为数据积累与个性化体验；在这一点上，互联网起家的在线教育品牌具

备天然优势，在用户行为精准分析与课程设计优化上理应更胜一筹。尤其在疫情防控常态化的当下，线下课堂无法完全恢复，网课平台

更应积极发挥线上教学优势，充分利用技术优势为教育教学赋能。

大数据驱动

云计算

AI

AR

用户端

学习效果

课后辅导跟踪

选课

上课/互动

分析用户知识薄弱点,生成更具
有针对性的练习题目

判断用户时间分配，安排适合
的辅导时间

根据用户情况进行针对性的
课程推荐

人脸识别、AI互动、游戏设计
等环节提高学生注意力

教师端

课堂教学

教学方式

教学内容

音视频实时传递、各类课件共
享、与助教、学生实现课堂互
动，大小班分组转换

课堂数据分析，调整教学策略

用户知识点搜索数据，
打磨教研设计
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互联网巨头孵化平台技术优势

1. AI、算法多年积累，精准快速
地计算用户需求

2. 自研直播系统，降低延时风险

纯在线教育平台技术优势

1. 在线教育领域数据沉淀，更加
了解用户需求

2. 练测数据与教学数据打通，形
成庞大教育数据库，用数据化
反哺教研

3. 创新AI在教育领域的应用，通
过个性化教学实现大规模的
“因材施教”

现阶段在线教育产品的主
要技术应用与功能特色

平台技术应用
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马太效应加剧，头部玩家实力增长迅速，优质资源不断靠拢

猿辅导学而思网校 作业帮直播课

• 随着品牌规模的增加，品牌需要更多的资金支持品牌发展，大量资本
流入头部品牌，挤压了中部及尾部品牌的发展机会。以猿辅导为例，
品牌于2012年获得首笔融资，在此后的8年中，融资数字不断加大，在
2020年更是获得3笔融资，2020年获得的融资金额为历史累计金额的6

倍，品牌的业务发展获得资本市场的认可，有利于品牌进一步升级，
形成良性循环。

• 头部品牌师资储备更为丰富，学而思网校、猿辅导与作业帮直播课3家
学科类网课平台的持证教师数均超过200人，在网课平台中，师生人效
大幅提升，一个课程产品只需要一位好的主讲老师就可完成大部分教
学需求，因此大量的师资储备意味着平台可更多地在课程产品丰富度
上进行扩充，以满足用户对于课程的多元需求，增强品牌竞争力。

• 与2020年1月相比，头部品牌用户不断增加，2020年11月学而思网
校、猿辅导与作业帮直播课的活跃用户数均为正向增长。

352
269 255

32% 38% 41%

持证教师数量 持证时间3年以上教师占比

猿辅导学而思网校 作业帮直播课

例：猿辅导融资历史 学科类网课头部品牌持证教师数量

2020年11月 VS 2020年1月头部品牌活跃用户数量增长率
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数据来源：CTR根据外部资料整理 数据来源： 教师数量数据来自品牌官方网站
品牌活跃用户增长率数据来自CTR移动互联网监测研究
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一线城市发展日趋成熟，下沉城市市场空间广阔

目前在线教育的主要战场仍以一二线为主，随着一二线城市用户对于在线教育接受度的增加，在线教育品牌在一二线城市的竞争日趋白

热化，市场日趋成熟；三线及以下城市用户体量庞大，K12在校生人数占全国总人数的7成，培训市场参培率较一二线仍有一定差距，

未来仍有大量上行空间。

0.43 0.43 0.56 0.54 0.53

1.37 1.39 1.29 1.33 1.37

2015年 2016年 2017年 2018年 2019年

一二线城市 三-五线城市

49 50 50 51 52
44 44 45 46 47

2015年 2016年 2017年 2018年 2019年

全国 三-五线城市

学科类网课市场渗透率（%）

63
56

42 38 37

一线城市 二线城市 三线城市 四线城市 五线城市
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城市等级说明：本次调研城市等级划分以行政区域等级、GDP及社会消费品零售总额作为划分依据
一线城市：北上广深（GDP稳定排名前四），二线城市：城市GDP超10000亿的非省会城市以及城市GDP超5000亿的直辖市、省会城市、计划单列市；三线城市：城市GDP超过5000亿
的非省会城市以及城市GDP低于5000亿的省会城市；四线城市：城市GDP低于5000亿且社会零售品消费总额超过500亿的城市；五线城市：城市GDP低于5000亿且社会零售品消费总额
不到500亿的地级市、县级市及县。

数据来源：CTR根据外部资料整理

2015年-2019年K12学生参培率（%）

2015年-2019年K12学生规模（亿人）

数据来源：CTR K12教育话题研究
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线上线下融合发展，OMO模式蓄势待发

OMO（Online-Merge-Offline）即线上与线下融合的经营模式，在教育领域可利用技术和数据连接线上与线下，提升学习效率和效果，

降低学习成本，是政府大力主导的未来发展方向。

受新冠疫情的影响，线下教育机构的经营受到极大的影响，同时，在政府“停课不停学”的号召下，包括公立学校在内的各大教育机构

纷纷推出线上课堂。而随着疫情的恢复，教育机构的线下课堂陆续开启，但线上优势仍然突出，未来教育领域线上线下融合的经营业态

将成为一种趋势。

数据来源：兴业证券

线下双师模式

定义：授课教师通过互联网对线下教室
的学生实现远程直播授课，同时线下教
师有一位辅导老师在班内负责维护课堂
秩序、答疑、布置作业等工作

优势：
缓解了下沉城市教师资源受限的缺点
线下辅导老师增强了用户粘性

代表企业：爱学习、飞百教育

体验中心模式

定义：体验中心的主要作用是宣传、引
导和体验，教学、课后服务、教务管
理、购买课程等其他环节全部在线上完
成

优势：
有助于降低纯线上获客的高成本
线下体验有助于降低消费者的产品疑虑

代表企业：东方优播

学习中心模式

定义：学生在线下教室完成在线学习，
线下教室配备助教老师，对学生进行辅
助教学并对课堂吸收进行总结与归纳，
将AI教学与真人教学相结合

优势：
人工智能+真人双向教学，提升学习效
率

代表企业：松鼠AI

教育OMO典型模式
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