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数据来源：犀观财经

图 1-1  青少年辅导机构线上 & 线下班型模式发展演进示意图

以 ToC 为主的在线课程类企业按照班型设置可分为
在线大班课、在线小班课、在线 1 对 1 以及 AI 互动课，
分析在线课程各班型的发展路径及商业模式可先探究线
下培训各班型的发展变迁，如图 1-1 所示。

（1）线下培训：从大班课到小班课及 1对 1

线下培训起源于 1993 年新东方的成立，之后线下
培训经历了从大班课到小班课及 1 对 1 的模式。新东方
成立之初，优秀师资极度匮乏，大班课成其首要选择。
在师资匮乏之际，学生对学习效果的追求让步于师资，
但随着师资的逐渐成熟，互动性及针对性逐渐成为学员
的第一需求。2003 年学而思成立，其推出培优课程，
直接从小班课切入培训市场，同年学大教育直接推出 1
对 1 辅导课程。2005 年新东方也涉足小班，并逐渐把
小班课作为主要模式。自此线下教育精细化运营逐渐成
为主流，线下培训形成 1 对 1 及小班课长期共存的局面。

2020 年在新冠肺炎疫情影响下，线下中小教培机
构纷纷完成“触网”，其班型基本为线下班型的延续，
线下教培机构的触网既促进 OMO 模式的发展，同时也
使在线小班课的规模进一步扩大。

（2）线上培训：从 1对 1到小班课

线下培训班型的发展路径与在线培训相比，既有相
同也存在不同。随着互联网及技术发展为教育行业赋能，
2012 年在线教育进入录播时代，网课及慕课形式随之
兴起，2013 年淘宝推出在线课程、腾讯精品课上线、
MOOC 进驻网易公开课……互联网企业率先搭建以直播
为依托的在线教育雏形。

同样在 2013 年，在线直播技术首先在少儿英语领
域取得较大进展，当年成立 2 年的在线英语 1 对 1 学习
平台 51Talk，获 DCM 资本、顺为资本 1200 万美元 B
轮融资，而随着少儿英语赛道获得高额融资，在线少儿
英语作为直播课率先兴起的赛道，承担起培育市场对在
线教育认知的使命。之后思维素质赛道也诞生出直播课
为主要商业模式的企业，在 1 对 1 获客成本压力之下，“1
对多”逐渐固定班型小班课形式应运而生。2015—2018
年期间，在线 1 对 1、在线小班课成为市场主流。

（3）线上培训：从小班课到大班课

在线少儿英语及在线思维培训发展如火如荼时，直
播课的模式也在向更刚需的学科辅导领域渗透，2015—
2018 年以学科辅导为主的大班课模式逐渐从单个企业
的不同尝试变成了企业发展的主要方向，网络与技术的
成熟也促进学科课程在线化进程逐渐加快。而 2019 年
网校开始大规模的营销战略更是将大班课模式推向行业
“C”位。

另外，在 2020 年随着网校直播课营销战略进入攻
坚状态，头部企业纷纷推出启蒙阶段的 AI 互动课，以占
领低幼年龄用户市场。

（4）线上培训：各班型发展模式及发展现状分析

① 各班型受众使用效果分析

以用户端分析各班型使用效果，启蒙阶段的 AI 互
动课，多数家长并不以效果目的性为导向，因此这类课
程主要体现为内容难度较低且互动性较差，更多承担陪
伴作用。但 AI 启蒙课同时却精准匹配低幼年龄孩子对于
各类启蒙知识的接触，同时客单价也相对较低；大班课
模式主要以学科课程为主，一般跟随校内教学大纲，可

在线课程类企业商业模式概述1
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以通过名师将知识内容优化，可以有效针对通识类知识
点进行提高，但同时也面临极其复杂的本地化等问题；
小班课多采取 4~6 人的模式，课程内容针对性相较大班
课有所提升，师生互动性高，客单价也较大班课高；1
对 1 模式课程设计最具针对性，解决个性化需求能力强，
学生与老师互动较高，但同时客单价也最高。

从各班型发展时间顺序来看，2015 年直播技术运
用于在线教育行业发展初期，以最具针对性的 1 对 1 直
播课为切入口。随着商业模式的演变和机构规模化扩张
需要，自 2016 年，在线课程演化出“1 对多”的直播
课模式，之后“1 对多”逐渐走向固定班型，由此形成
固定班型的小班课模式。到 2018 年，学科辅导领域大
班课规模扩张，在线教育市场进一步向低线级城市延伸，
而在大班课快速扩张的同时，一种低成本且可占领低年
龄段用户市场的 AI 互动课逐渐兴起，头部在线课程企业
纷纷推出启蒙阶段的 AI 互动课。

资料来源：犀观财经

图 1-3  青少年在线辅导机构各班型模式用户画像

② 各班型用户画像

如图 1-3 所示，一二线城市及收入较高的家庭更注
重学习针对性，第一选择一般为 1 对 1 直播课，第二选
择为小班课，次之为大班课；三线及以下城市收入较高
人群由于对在线辅导形式整体认知度较低，一般会选择
公众认知品牌较高的大班课。

③ 各类班型课程成本分析

经过行业头部企业调研与行业专家访谈，犀观财经
绘制在线课程类企业成本机构示意图（图 1-4），从教研、
技术成本和师资成本分析在线课程类企业成本结构。

就教研、技术成本而言，小班课由于排课及固定学
员、师资等因素以及研发适合小班模式的教研体系，因
此前期教研、技术成本较高，且需要用 3~4 年时间才能
达到较为成熟阶段；大班课的教研、技术成本主要为标
准化的课程内容以及大规模直播技术成本，前期成本介
于小班课和 1 对 1 之间；1 对 1 前期主要为针对性的教
研成本。

从师资成本（主讲老师和辅导老师）来说，1 对 1
的师资成本最高，且会随着用户规模的增加而持续增加。
小班课的师资成本介于 1 对 1 和大班课之间，更接近于
1 对 1 的成本结构，但随着教师中台的建设以及在新一
线城市教师基地的建立，都会在一定程度缓和师资成本
压力。大班课的师资成本较低，且规模扩张过程中会稀
释主讲老师成本，因此大班课的师资成本为波浪上升的
状态，但同时大班课辅导老师，以一人覆盖 200~300 人
的规模直线上升。

资料来源：犀观财经
注：在线课程类企业成本结构示意图根据犀观财经调研行业头部

企业研究绘制；本示意图仅研究师资成本和产研、技术成本，
不包含营销方面的成本及费用构成；师资成本包含主讲老师
成本和辅导老师成本；技术、产研成本为机构单一课程单一
学段，在教研产品研发，技术研发等方面的成本。

图 1-4  在线课程类企业成本结构示意图

图 1-2  在线课程班型特点发展分析

资料来源：犀观财经
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① 技术及教研成本

技术及研发成本、师资成本、营销成本及运营管理
成本，是大班课的主要成本结构。大班课的技术及研发
成本主要包含直播技术、大数据分析以及课程教研。对
于大班课而言，一般 1~2 年时间，单产品技术及研发投
入会达到一定的规模，之后随着学员规模的扩大而逐渐
降低（图 1-5）。

资料来源：犀观财经
注：在线大班课企业成本结构示意图根据犀观财经行业头部企业

研究绘制；示意图仅研究师资成本和产研、技术成本，不包
含营销方面的成本及费用构成；师资成本包含主讲老师成本
和辅导老师成本；技术、产研成本为机构单一学段，在教研
产品研发，技术研发等方面的成本。

图 1-5  在线大班课企业成本结构示意图

② 师资成本

大班课的师资成本主要包含主讲老师成本和辅导老
师成本，主讲老师成本在最初会是较高的成本支出，随
着学员增加，单个主讲老师覆盖学员数增加稀释单个主
讲老师成本，但学员增加到一定规模，主讲老师成本会
随之提高，波浪上升。同样大班课辅导老师的成本规模
也是类似的结构，但一般而言，一个主讲老师可以做到
1V1000，一个辅导老师覆盖学员数不超过 300 人，但辅
导老师的工资成本要远低于主讲老师。根据第三方招聘
数据显示，某 K12 培训机构主讲老师的月薪高达 5~8 万，
而辅导老师的月薪只接近于主讲老师的十分之一。以跟
谁学为例，其大班课名师依赖性强。根据跟谁学财报显
示，其 TOP10 名师在 2018 年和 2019 年分别贡献集团
高达 46.6% 和 36.3% 的收入，其中 2019 年人均贡献收
入 7677 万元。

③ 营销成本	

通常而言，在线大班课主讲老师可覆盖学员数达到
1000 名以上。从成本构成而言。在线大班课的技术及
教研成本，可随着学员增加边际成本逐渐降低，而要扩
大学员规模，占领更多的市场份额就要投入更多的营销
成本。因此营销成本成为现阶段在线大班课成本构成的
重要组成部分。尤其是每年的寒暑假期，大班课机构都
会进一步加大推广力度，争取更多的品牌曝光。据跟谁
学财报显示，2020 年 Q2 销售费用由去年同期的 1.69
亿元增加至 12.05 亿元，同比增幅超 613%。

从利润增长角度考虑，提高留存率及转介绍率是大
班课盈利的关键所在。据调研分析，在转化率没有显著
提升的情况下，大班课的留存达到 80% 是企业比较健
康的运营模式。

（3）大班直播课发展现状分析

目前大班课模式主要集中运用于 K12 在线学科类课
程中，此类课程刚性需求最强，覆盖学生范围最光广，
但线下模式多面临辐射范围有限，地域性分割造成优质
师资分布不均等问题。对于一二线城市 K12 阶段的学生
来说，在线大班课很大程度上是对校内知识的一个补充
和巩固，但是在师资资源较为稀缺的三—五线城市，大
班课以较低的客单价成为很多学生的主要学习“产品”。
但目前 K12 大班课的主要受众在低线级的正价课付费用
户依然较低，新冠肺炎疫情在很大程度上促进了低线级
城市用户对在线教育的认知，为大班课的市场下沉降低
了一定的培育市场成本。

疫情期间，大批 K12 在线教育机构推出免费直播课，
以学而思网校数据为例，在推出免费在线直播课，通过

（1）大班课授课模式及上课流程介绍

青少年在线学习领域，大班课为学科辅导机构的主
要模式。经过 2019 年及 2020 年网校大班课的营销，青
少年在线大班课目前以学而思网校、作业帮、猿辅导以
及跟谁学为第一梯队。根据犀观财经测算，这四家企业
各自在在线大班课的市场份额基本在 4%~5%。

大班课分别为春季（3—6 月）和秋季（9—12 月）
两个正价学期，以及夏季（7—8 月）和冬季（1—2 月）
两个假期学期。一般而言，假期学期多以促销为主，以
达到为正价课引流的效果。大班课采取双师制度，由主
讲老师和辅导老师组成，将每个大班分成多个较小的小
组，并在每个小组中分配一名导师，导师在课前、课中
和课后密切跟进学员学习情况。每位导师通常每学期分
配一门或两门课程。

另外，教育内容开发团队为学生提供课前、课堂、
课后测验以及课后练习，以更好地评估学习成果并确定
需要改进的地方。导师在测验和练习中监控学生表现，
并向内容开发团队报告，该团队将更新测验库和练习以
满足学生的需求，同时找出教育内容中的弱点并及时提
出调整。

（2）在线大班课成本结构分析

大班直播课商业模式分析2
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数据来源： Frost & Sullivan 弗若斯特沙利文

图 1-6  2015—2024 年 K12 在线大班课市场规模化

据 Frost & Sullivan 弗若斯特沙利文数据显示，K12
在线大班课市场规模自 2015 年的 16 亿增至 2019 年的
364 亿元，复合增长率为 119.7%。2019 年 K12 在线大
班课总注册人数为 5590 万人。预计到 2024 年 K12 在
线大班课的市场规模将进一步增至 2847 亿元。在线大
班课市场逐渐从各班型中突出重围，成为 K12 在线课程
中最重要的规模化市场。

（1）小班课授课模式及上课流程介绍

在线小班直播课在学科辅导领域，以东方优播为主
要代表。而在学科思维培训领域，在线小班课头部机构
主要为火花思维。但同样是在线小班课，火花思维与东
方优播的模式也存在不同。

① 线上直播 + 线下门店式小班课

以学科辅导领域东方优播为例，东方优播主要是在
线小班课辅以线下门店的形式。据东方优播官网显示，
目前东方优播已经有 176 家门店。线下门店可以实现咨
询选课、讲座交流、师生见面以及全流程跟踪服务等目
的。

东方优播的在线小班课直播平台是与第三方机构合
作，对于学员而言，通过东方优播 App 报名，到线下门
店领取教材，登陆第三方平台即可实现上课。从课程安
排来看，东方优播目前有同步课、一对一以及公开课 3
种课程形式。同步课指 15 人左右的小班课，由主讲老
师和学管老师进行讲授和服务；一对一指教师单独为一

资料来源：火花思维

图 1-7  火花思维上课流程示意图

（2）在线小班课成本结构分析

① 技术教研成本及师资成本分析

纯在线直播小班课成本结构一般包含技术教研成
本、师资成本、营销成本及运营管理成本。其中在线小
班直播课模式中的技术教研成本及师资成本有其特有的
规律。对于纯在线小班课，例如火花思维的小班模式，
前期技术教研需要较高的成本，但当技术及教研较为成
熟时，成本会随学员规模的扩大而逐渐减少。对于纯在
线小班课模式来说，单科及固定年龄段的技术及教研成
本拐点一般出现在企业投入 3~4 年之后，如图 1-8。

公开资料显示，火花思维首个数理思维直播课产品
上线于 2018 年 3 月，上线第一年实际招生量为 1 万，
2019 年招生量达 10 万，目前火花思维数理思维小班课
在读正价课用户为 25 万，单月收入达 3 亿人民币。

相较于技术及教研成本，师资成本一方面随着学员
规模扩大而增加，另一方面师生比的提升对毛利提升也
有提升作用。当企业发展到一定规模之后，教师中台及
培训中台的建设或会在一定程度上降低师资所占成本比
重。除此之外，机构在二三线城市招聘辅导老师，高校

此次为期 3 个月的免费直播课，学而思网校用户结构发
生了改变，三四线的用户占比大大增加。免费直播课让
学而思网校进一步下沉到低线城市，三四五线城市的用
户占比有了显著提升。

名学生提供定制化学习服务；公开课指针对特定学习内
容，开展的专题课程。

② 纯在线式小班课

学科思维培训领域火花思维的在线小班课授课模式
更偏向互联网模式，主要采用主讲老师 + 辅导老师的
6~8 人纯线上精品小班课模式。火花思维用自研直播技
术，有火花思维课堂（学生版）及火花思维家长端两类
App，在家长端可实现选课报课，在学生端可以直接上课。

火花思维服务学员流程如图 1-7 所示，一般为学员
报名之后辅导老师联系沟通学情情况，并进行入学测试，
之后根据学员入学测试的情况分配适合课程，一般为针
对薄弱项目的专项提升课以及火花思维系统课程。

火花思维系统课的上课流程分为预习、上课、复习、
练习、专题复习、测评几大环节，并通过以上环节形成
学情分析，根据学情分析及学员意愿，为学员匹配下一
阶段更适合的班型。

小班直播课商业模式分析3
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资料来源：犀观财经
注：以机构单一课程单一学段的利润增长为模型。

图 1-9  在线小班课利润增长模式图       

销无需过早和过量。以火花思维为例，2018 年 3 月上
线直播课，2020 年 11 月开展品牌投放。技术及教研能
力已经相对成熟之际，才开始小范围营销，也是此类企
业的一种战略选择，在开展品牌宣传获客之前，转介绍
和学员续报是主要的获客途径。

（3） 小班课利润增长模式图

降低成本和增加收入是在线小班课提高利润的有效
方式。成本端，技术教研成本及师资成本和营销成本在
小班课成本结构中已经进行分析。从收入端来看，降低
成本和增加收入是在线小班课提高利润的有效方式。从
收入端来看，小班课增加收入的方式主要为提高客单价
和增加付费学员。提高客单价需增加课程附加值和提高
课程教学效果；增加付费学员主要是提高课程转介绍率、
续费率及通过营销获得学员（图 1-9）。

随着机构技术及教研能力逐渐成熟，对于机构来说，
进一步提高客单价需小幅度提高技术教研成本及师资成
本，同时这也是机构增加转介绍及续费率的必要条件。
而通过品牌推广获得学员无疑会使得机构营销成本大幅
提高，机构营销带来的学员也需要高附加值及高效果的
课程转化为长期学员，并由此形成新的转介绍和续费学
员。

对于在线教育而言，前期课程附加值和课程效果均
有保障，可有效提高学员转介绍率和续费率。机构发展
到一定时间段，在优质师资及教学效果的加持下，开展
营销战略，以达到大幅度增加学员的目的，同时营销所
带来的学员也可保持较高留存，之后再形成转介绍和续
费，形成良性循环。

资源丰富的武汉、西安地区成为机构首选。一般而言，
二三线城市生活成本较低，在线教育企业可以拿出更有
当地竞争力的薪酬吸引优秀高校毕业生担任辅导老师，
一方面有利于企业稳定扩充师资团队，另一方面可降低
整体运营成本。

相较于纯在线式的小班课，以线上直播 + 线下门店
为主要模式的在线直播课，成本结构中需要增加地租成
本，但以东方优播为例，东方优播采用第三方机构的直
播平台，也降低了技术成本。另外，东方优播为学科辅
导领域的在线小班课，线下体验店的模式或可以更好解
决学科辅导本地化的问题。相较于纯在线式的小班课，
以线上直播 + 线下门店为主要模式的在线直播课，成本
结构中需要增加地租成本，但以东方优播为例，东方优
播采用第三方机构的直播平台，也降低了技术成本。另
外，东方优播为学科辅导领域的在线小班课，线下体验
店的模式或可以更好解决学科辅导本地化的问题。

资料来源：犀观财经
注：在线小班课企业成本结构示意图根据犀观财经行业头部企业

研究绘制；示意图仅研究师资成本和产研、技术成本，不包
含营销方面的成本及费用构成；师资成本包含主讲老师成本
和辅导老师成本；技术、产研成本为机构单一学段，在教研
产品研发，技术研发等方面的成本。

图 1-8  在线小班课企业成本结构示意图

② 营销成本分析

在线直播学习的方式普及至今，也不过 3~4 年时间。
2020 年，新冠肺炎疫情的影响虽然加快了在线教育的
普及，但对于大多数在线机构而言，无疑是提前应考，
很难交出满分答卷。因此无论是疫情之前还是疫情之后，
在线教育的市场依然需要再次培育。

对于小班课而言，一位主讲老师对应 4~6 名学员，
一位辅导老师对应 200 名左右学员。再加上小班课固定
时间、固定班级、固定师资的模式都决定了小班课的营
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（1） 1对 1直播课授课模式及上课流程介绍

青少年在线学习市场 1 对 1 的班型主要为少儿英语
培训和 K12 培训两大品类。在少儿英语领域，主要模式
为 1 对 1 外教培训。现阶段大班课靠名师驱动、小班课
靠产品驱动，1 对 1 直播课更多的是靠服务驱动，因此
提高服务，提高课程质量是 1 对 1 的核心。

对于少儿英语领域而言，1 对 1 的外教服务对于
语言学习是较大吸引力，在线少儿英语机构 51Talk 在
2018 年初完成品牌升级，聚焦青少年在线英语外教 1
对 1 领域，并在师资、产品、技术、课程、服务端不断
优化。产品端，51Talk 利用 AI 技术开发动画类、互动性、
趣味性的学习内容，在教学上，采用“外教 1 对 1+ 专
业中教辅导”的模式，帮助更多孩子激发学习兴趣，提
升学习效果。

51Talk 2020 年第三季度财报显示，51Talk 第三季
度现金收入 7.28 亿元，创历史最高，较去年同期 5.47
亿 元 同 比 增 长 33.1%； 营 业 收 入 5.39 亿 元， 同 比 增
长 31.8%。毛利率为 72.8%，同比增长 1.2%。本季度
51Talk 活跃学生数约为 33.8 万人，较去年同期的 25.8
万人增长 30.9%。单体活跃学员的平均收入同比增加
0.7%。 

（1） AI互动课授课模式分析

不同于在线直播课，AI 互动课本质上更接近录播课。
2019 年起，在少儿英语及少儿思维培训领域，AI 互动
课逐渐兴起。在线教育头部企业陆续将业务向下延伸至
学前年龄区间，并在 2020 年加大布局力度。如猿辅导
的斑马 AI、好未来的小猴 AI 课等。

目前来看，AI 互动课的发展经历了以下三个阶段。
第一阶段为录播课，课程互动环节发生在学生与系统之
间；第二阶段为真人视频反馈模式；第三阶段加入个性

（4）小班直播课发展现状分析

在线小班课的发展主要以在线少儿英语、思维培训
和学科辅导两条路径为主。少儿英语、思维培训领域，
小班课既解决了该年龄段用户端对于互动的需求，同时
也满足机构端成本模式可持续的特点，因此在该赛道，
小班课成为一种常见的模式，但小班课早期较高的技术
及教研成本一定程度上说明在线小班课的模式更重后端
和重服务。代表企业如火花思维、鲸鱼外教培优等。

在学科辅导领域，小班课的发展还处在较早期阶段，
授课方式仅为在线直播方式的机构以东方优播为代表。
好未来旗下学而思培优主要提供面授课、双师课及在线
直播课 3 种方式。在疫情影响下，大批线下小班课实现
触网，据相关数据显示，好未来 2021 财年第二财季的
在线教育营收占比约达 40%，其中非学而思网校的在线
教育占比也达 14%。

2020 年线下小班课利用直播平台实现在线化，随
着线下教育复苏，线下教育机构恢复线下教学，但同时
在线上课模式也继续保留，形成线上线下结合的 OMO
模式，进一步提高学科辅导在线小班课在在线课程领域
的市场份额。同时在线小班课本地化及个性化的教学效
果也会在进一步吸引更多更注重教学效果的学员。

1 对 1 直播课商业模式分析4

AI 类课商业模式分析5

51Talk 2020 年 第 三 季 度 财 报 营 业 收 入 中， 菲 教
青 少 1 对 1 业 务 营 业 收 入 4.72 亿 人 民 币， 同 比 增 长
46.0%，作为 51Talk 的支柱性业务，菲教青少 1 对 1 业
务保持显著增长，成为企业业绩增长的主要驱动力。

语言思维赛道在线口才培训机构趣口才以 1 对 1 在
线直播课为主要模式。趣口才针对 4~12 岁的孩子发育
特点，采用思维导图、趣味练声、情感浸泡等特色教学
方式。目前趣口才 1 对 1 在线直播课的客单价与线下口
才培训小班课的客单价相近。

趣口才课程级别分为演讲启蒙与演讲进阶两大阶
段，各阶段包含 3 大课程级别，共计 6 级课程设置，学
习周期长达 6 年，单学员全周期产出大概 2.4 万元人民
币。目前趣口才续费收入 + 转介绍收入占全年收入比重
近半。

（2）1对 1直播课成本结构分析

1 对 1 直播课的技术及教研基本包含直播互动技术
及课程教研。对于 1 对 1 直播课而言，师资成本是其较
大的成本，会随着招生学员规模的扩大而进一步扩大，
再加上近两年，政策对在线教育师资的严格把控，1 对
1 直播课的师资成本进一步增加。

另外，营销成本也是 1 对 1 的主要成本。自 2016
年开始，少儿英语 1 对 1 直播课就进行了高密度的营销
战略。最高时，单用户获客成本高达万元，是客单价的
2 倍。

另外，以区域密度来说，1 对 1 模式成本较高，但
很多区域密度不够。根据调研数据，当付费人数占有效
用户占比达到 10% 以上时，获客成本和转介绍率将呈
现较为健康可持续发展的一面。这也表明目前 1 对 1 尚
存在很大的优化空间，这种优化空间和用户密度不可分。
如果企业主战场在一二线城市，高密度投放只抢占很小
的市场份额，而没有达到临界边际，1 对 1 的模式的盈
利性就很难得到优化。
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化和自有对话体系。以某 AI 互动英语课为例，在一节
AI 互动课的课程设计中包含 5 分钟情景化预习、20 分
钟在线 1 对 1 互动教学和 5 分钟闯关式的趣味化课后作
业。为提高课程吸引力，AI 互动课中一般会加入抢麦、
打分、比赛、弹幕、大课间（通过有趣的视频课程剖析
知识点或某个教学场景）等形式的设计，激发学习者的
参与感，提升学生的学习体验。

除此，经过几个课时学习之后，机构基于大数据分
析学生学情，以便锁定学生薄弱环节，定制个性化学习
计划。现阶段，AI 互动课也采取“AI 互动课 + 辅导老师”
的模式，由辅导老师全程辅导督学。

（2） AI互动课成本结构分析

相较于其他课程模式，低师资成本、低技术及教研
成本、低客单价。“三低”是 AI 互动课成本结构的主要
特点。因此 AI 互动课可改善机构成本结构。首先师资方
面，AI 互动课可以选择最优质老师完成课程录播环节，
大大节省师资成本，确保品质稳定。另外 AI 互动课加强
授课之外的服务，配备辅导老师参与课后服务及督学服
务。

在技术及教研方面，AI 互动课瞄准低龄市场，一般
为少儿英语及思维培训两大方面。其成本主要为前期教
研成本，但目前 AI 互动课为半录播 + 半自动生成的组
合搭配，系统会提前设计环节，生成互动回复。随着 AI
技术的发展，AI 互动课也需研发高度个性化和智适应匹
配的课程内容。

另外，孩子在低龄阶段，家长更愿意用较低的成本
进行尝试，且对教学效果敏感度较低。据公开资料显示，
AI 互动课的单课时价格基本可以控制在 5~20 元，而直
播的单课时价格则在 20~100 元，二者之间的差价明显。
AI 互动课具备规模化的可能。但也由于目前 AI 互动课
互动性较直播课差、效果很难评估，因此主要适用年龄
段还是在学前至小学阶段。

从布局企业来看，首先 AI 互动课在低龄阶段具有
一定的产品优势，且成本及门槛较 1 对 1 和小班课低。
因此少儿英语及思维培训赛道不少企业以 AI 互动课为主
要产品，也有一部分企业以 AI 互动课为辅助产品。

另外，由于该产品在低龄年龄段拥有一定的市场需
求匹配度，且成本较低，不少 K12 阶段的头部企业也在
近两年开始布局 AI 互动课，如猿辅导的斑马 AI。对于
猿辅导这类以 K12 阶段或以 6 岁以上年龄段为主要用户
的企业来说，研发低龄段的 AI 互动课既可以占领一定的
市场份额，同时以较低的成本占领前端市场有利于为主
营业务引流。但由于 AI 互动课针对年龄段有限，因此在
规模化的过程中也需要大量的营销投入。

（3） AI智适应课程模式分析

人工智能教育品牌松鼠 Ai 开发了国内第一个拥有完
整自主知识产权、以高级算法为核心的人工智能自适应
学习引擎，是全球第一个 L5 级全自动授课 AI 虚拟老师。
松鼠 Ai 智适应学习系统，实现了以学生为中心的智能化、
个性化教育，做到因材施教，有效提高学习效率。

基于“人工智能 + 真人教师”的模式。松鼠 Ai 建
立了其独特商业模式——全流程 OMO，线上线下深度
打通教学。每个学生大部分时间跟随松鼠 Ai 系统上的智
能 AI 老师进行 1 对 1 学习，对于细节问题、方向把控
和情感沟通，则由真人老师进行辅导和答疑。同时松鼠
Ai 改变了传统模式下以老师为中心的教学模式，采用以
学生为中心的系统，学生可自由选择线上授课或线下校
区学习，并随时切换，且师资稳定，线上 AI 老师和线下
班主任老师共同授课，将调班风险降至最低。

以 AI 系统为基础产品，松鼠 Ai 推行 To B 和 To C
两种商业模式。截至 2020 年 12 月 31 日，松鼠 Ai 已经
覆盖全国 20 多省市、700 多个市县，开设了 3000 多家
学习中心，拥有近 1000 万用户。其中，初中阶段学生
最多，占比 59.6%；其次为小学阶段，占比 36.2%。松
鼠 Ai 的用户以三、五线城市学生居多，其次是二线城市。
其中，浙江省、安徽省、广东省、江苏省、山东省这五
个省份的学生数量最多，占全部学生的 39.2%。

松鼠 Ai 的 To C 模式以在线课程为主，也可以在线
下学校学习。松鼠 Ai 的 To B 模式，主要以技术提供，
建立合作关系为主。截至目前，松鼠 Ai 在全国 700 个
城市有超 3000 家线下线上建立双栖合作校区。

（4） AI智适应课程成本结构分析

以松鼠 Ai 课程为例，因 AI 智适应系统的加持，减
少了学生对于特定老师的依赖，课程相对于传统线下教
育机构具有灵活性。基于线上线下优势互补的教学模式，
松鼠 Ai 1 对 1 课程的师资成本低于同行业 1 对 1 课程，
因此 1 对 1 课程价格相对降低 30%；松鼠 Ai 的小班课
程以 AI 老师 1 对 1 为主，线下真人老师 1 对 6 为辅，
教学内容更具有针对性，教育质量高于同行业竞争对手。
据松鼠 Ai 内部统计，通过使用 AI 智适应学习系统，学
生的学习能力得到大幅提高。
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