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培训机构强制把线下课改为
线上课且不退差价的背后，隐藏
着培训机构疫情下的现实困境。

为了应对疫情，1月27日开
始，教育部下发通知要求2020年
春季学期延期开学，学生在家不
外出、不聚会、不举办和参加集中

性活动；后又要求培训机构取消
各类线下课程。

对于培训机构而言，此次疫情
危机不亚于2003年的非典冲击。
2003年“非典”时期，不少校外培训
机构纷纷倒闭，就连新东方教育集
团，当年也差点倒闭。据该集团创

始人俞敏洪后来回忆，当年4月，大
量学员要求退费，新东方却已经把
预付款花到了夏天，公司面临着
2000万元流动资金的赤字。当时
情况十分紧急，如果处理不当，新东
方可能面临倒闭。最终，靠着借来
的2000万元，新东方度过了危机。

（上接A06版）

不退差价的背后，隐藏着培训机构疫情下的现实困境

河南省消费者协会
东方今报·猛犸新闻
河南广播电视台公共频道
联合推出品牌与责任

通过开设免费公益课的方式
来获取客户，显然成了疫情下培训
机构的共识。在三全路开设有一
家少儿美术培训机构的余明（化
名）也正在尝试线上免费教学，但
他感觉教学质量并不太好，因为美
术跟其他东西不一样，颜料、手法
笔触等是需要实际操作的。因而，
他认为，线上教学虽然有流量，但
是很难转化为实际的报名，因为家
长在线上看不到教学的实际效果。

对于余明而言，眼下最急迫的
不是通过免费课程为日后的业绩
增长去做准备，而是渡过目前的难
关。他的公司目前有10名员工，
学员超过了200人，房租每月租金
三四万，员工平均工资5000多元，
但目前零收入的情况下，各种开支
是个不小的负担。“我现在需要一
笔不小的融资，因为200多名学员
已经把学费交了，但是课还没有上
完。如果按照每个学员 3000 元
（30节课）来算，这也是很大一笔
负债。”

显然，余明的少儿美术培训机
构还不能像其他大型培训机构那
样通过线上免费教学来获客。但
话说回来，即便这些大型培训机构
不惜成本开设了免费公益课，它就
能把流量转化为实际客源吗？

实际上也很难说。这些培训
机构转型线上，第一阶段只是解决
燃眉之急，也就是怎么让老师在家
里上课，让学生在家里学习，后续
的发展还需要支持课程系统的诸
多子系统，比如学生管理、学习效
果追踪等。对于没有互联网基因
的线下机构而言，一套系统或许能
解决燃眉之急，但教师对线上授课
系统及流程的熟悉程度、线下课程
是否与线上教学相匹配、家长接受
程度如何仍存在诸多不确定性。
毕竟，转型线上不是简单的“平
移”，需要配合的是运营体系线上
化等一整套解决方案。匆忙上阵
的线下机构如果不能解决好这些
问题，也很可能会砸了自己的招
牌。

就拿新东方而言，其CEO俞
敏洪在其个人公号“老俞闲话”上
曾发文称：“新东方依然在疫情下
接受着严峻的考验。今天有几十
万学生已经登录新东方线上直播
系统‘云课堂’上课，我的每一个
神经都紧绷着，唯恐系统崩溃
掉。”

有业内人士分析，这些培训机
构的线上流量能否转化为正价课
取决于机构的服务质量。如果没
有足够好的内容和服务，生源也是
很难留住的。头部公司应该以更
好的服务和产品来获得更高的正
价转化率。

培训机构线上争夺流量能
否转化为获客？

对于大部分从未有此经历的
新锐教育培训机构而言，此次疫
情的冲击将不可避免地影响着招
生、续费甚至产生退费、挤兑等极
端情况。这对企业而言，可谓致
命的危险。“教育是个强现金流的
行业，全面停课意味着现金流的
终止。”鹦鹉螺创始人胡宇东曾对
媒体如此坦言。这对线下机构而
言，显然形势十分严峻。“现在每
天睁开眼想到的就是钱，房租、员
工工资、可能出现的学员退费，但
收入却几乎为零。更担心的是，
疫情之后家长仍然会对线下授课
有顾虑，这可能影响续费和招

生。”郑州市一家绘画培训机构的
负责人乔先生说，公司现在正开
展免费线上课程，就是为了留住
老客户和吸引新生源。但他承
认，公司的现金撑不了三个月。

乔先生的现状，或是疫情下线
下校外培训机构的普遍情形。中
国民办教育协会培训教育专业委
员会2月7日~2月14日对全国31
个省市校外培训机构的调查显示，
因受疫情影响，超过90%的机构表
示存在大的影响，目前机构经营存
在部分困难或严重困难。其中，
29%的机构表示“影响严重”，导致
机构经营面临严重困难，可能倒

闭；36.6%的机构表示“影响很
大”，导致经营暂时停顿。有47%
的机构预计2020年上半年的营收
将比上年同期减少50%以上，29%
的机构预计将减少30%~50%；而
79%的受访机构表示账上资金仅
能维持3个月，8%的机构甚至只
能支持半个月。

而事实上，已经有线下培训机
构在疫情之下被压垮。2月7日，
IT教育机构兄弟连教育创始人李
超发布《致兄弟连全体学员、员工、
股东的一封信》，正式宣告品牌“破
产”。究其原因，正是其公司的现
金流出现了问题。

近八成培训机构账上资金仅能维持三个月

郑州市民李斌发现，春节过
后，抖音、微信朋友圈上的公益课
多了起来。一天，他看到某个微
信公众号推出的49元语文公益
课，感觉内容挺好，价格也便宜，
就进行了线上报名支付，结果上
了几天就没了动静，再也联系不
上这家培训机构。这个时候，他
才想起来看看是哪家公司办的公
众号，但是一查，电话、联系方式
都没有了。这种情况想投诉恐怕
也没门。后来他就吸取了教训，
报了某著名培训机构的在线中小
学公益课，一周两次课程，效果基
本还可以。

李斌发现，因为疫情不能进行
线下授课，众多校外培训机构转为
线上，都在争夺客户。但这些培训
机构鱼龙混杂，趁机行骗者也不在
少数。总体而言，大的培训机构的
免费公益课还是相对比较可靠。
令其不明白的是，这些大型培训机
构有不小的实力，也花了不少的成
本，此时为何不开展线上收费课程
而推出了免费？

一位业内人士坦言，这些培
训机构此时开设免费公益课，最
终的目的还是希望获得潜在的客
群，因为大家都担心疫情过后要
花大量的费用去获客。如果现在

不做准备，疫情过后可能等待很
久的话，就会影响其当月的收
入。他们此举其实是为日后的业
绩增长去做储备。

记者发现，这些开设免费公
益课的大型培训机构，多是被家
长吐槽的将线下课程强行转移到
线上且不谈差价的培训机构。浏
览其网页可以发现，这些机构把
免费课程放在最上面，其次是低
客单价课程，随后是高客单价课
程，最下面则是一对一更高客单
价课程，如此便形成了一个倒金
字塔形的产品矩阵。这或许是其
获客的一种营销策略。

培训机构开设免费公益课，为日后的业绩增长做储备
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