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实际上，在很多业内人士看来，疫情的出现，
只是为留学行业的洗牌过程添加了催化剂。从环球
雅思被培生“抛弃”，到知名机构投资的小马过河破
产清算，再到太傻留学陷入维权危机，在经历了
2016-2017年的跑路潮后，中小型留学培训机构的
好日子早就大不如前了。

一方面是行业的白热化竞争，另一方面是学生
素质的明显提高，留学机构通过提供中介服务或者
语言培训坐地起价的盛况已经一去不复返。

正因如此，慎重且积极地对待每一次调整，成
了不少从业者的生存本能。

毛柯伟告诉记者，通过这次疫情的考验，未来
宁波朗阁的业务上会做出一些相应调整，部分产品
会从单纯的线下面授转向具有针对性的线上模式。

“以往依靠单个城市的生源，我们只能按雅思托福这
样考试品类区分，现在通过平台链接上全国生源之
后，我们可以把学生更细化，比如写作提高不了的
学生可以快速组班，让专业写作老师上线授课，减
少学生等待开班、寻找同行人的麻烦。”

当然，在危机之中，留学行业仍是一块诱人的
大蛋糕。据国家教育部公布的数据显示，2018年度
我国出国留学人员总数达到66.21万人。从长远来
看，近几年的“留学热”还不至于降温。

但是，值得注意的是，也有数据反应，目前中
国留学市场中留学中介、语言考试培训和留学后服
务三个细分赛道所占留学产业市场规模的比重分别
是2%、18%和80%。占比最大的留学后服务并非传
统留学巨头的重点布局领域。

这也吸引着一批后来者来开辟“新战线”。
在1月中旬，宁波95后王琪在美国波士顿开启

了自己第一次创业尝试，在租金昂贵的马塞诸塞街
上，开起了一家留学生求职机构，直指留学后产业
市场。

何为留学后市场呢？王琪举了个例子来说明，
原来的留学服务最后只延伸到留学期间的学业提
升，因为资源的匮乏而无法帮助留学生在留学国的
实习、就业、置产等方面的需求。

王琪的创业热情源自于国外多年的生活经验。
以前公派留学、研究生占留学生中的绝对多数，现
在，留学生群体呈现低齡化趋势，自费生和本科生
成主力军，留学后产业链获得了扩展与延伸的机
会。从资本市场的动态中，也可窥一二：2015年、
2016年两年间一级市场近50起留学市场的融资事件
里，留学产业的中后端占大多数。

求职，是王琪等人打开这片市场的突破口，利
用自己接触到的企业资源、校友人脉，为留学生提
供求职培训、专业技能指导、企业内推等服务，对
接成功后，抽取求职者一个月的月薪标准作为佣金。

“刚开始营业的时候，只是在朋友圈做了一点宣
传，但是前来咨询的人非常多。”这一点，给了王琪
很大信心。

虽然，受到疫情全球爆发的影响，这份事业不
得不暂时停滞。但是，这并没有打击到王琪等人：

“业务对接在线上还能继续对接，并且，趁着回国的
机会，我们也想看看国内的发展机会，如果有合适
资源，我们就可以与全世界的留学生产生链接了。”

他认为，留学产业的中后端，发力才刚刚开
始……

为了挽救颓势，涵
盖语言培训业务的机构

几乎都在线下课堂被迫停
课的第一时间，就探索起线

上渠道。
经历过非典一疫的新东方董

事长俞敏洪，在其个人公众号“老
俞闲话”中直言，面对疫情最好的办法

就是把课堂搬到线上。但对此法他亦表顾
虑，仓促之下，新东方的在线系统未准备好，而

且大多数老师没有在线授课经验，最后学生家长能否接
受都是问题。

发展26年之久的新东方，疫情之下备战犹显信心不
足，其他中小线下教培机构想要转型线上以求自救，其难度
可想而知。

即使是以一对一的精准教学方式为主，许婉卿团队转向
线上教学的路也并不好走。

“我们的学生多是初中生，自制力相对比较差一些，很
多家长担心线上教学的效果不能与面对面教学划等号，因
此，有不少家长表示希望我们通过折价或者延长课时的方式
来做些弥补。”许婉卿苦笑道。

当然，在特殊时期，这些建议都得到了满足。为了尽可
能提高线上教学的互动频率，许婉卿与其他老师几乎成了全
天候的辅导员，“虽然整天呆在家里，但是每天一睁眼就开
始接电话，面对学生与家长们的各类问题。”

但是这些努力与让步，也不能打消许婉卿们的危机感。
随着在线教育的风呼啸吹起，众多的免费课资源涌现，

在提升了在线教育渗透率的同时，各个巨头机构争夺“免
费”流量带来的领课用户的竞争，异常激烈。师资力量、课
程研发能力有限的中小型机构所面临的挑战可想而知。

许婉卿表示：“对于我们来说，现在最需要的不是获客
思维而是留存思维，在免费资源过剩的时候，能及时通过差
异化打法进行突围，巩固已有客户。因此，最近我们也在寻
找适合的线上课程培训机构进行合作，开发新内容。”

在差异化打发的追求上，宁波凯星通教育科技有限公司
的创始人陈涵表达了共识。

“还好我们早有转型的准备，太险了。”在与记者交流
时，陈涵脱口而出感叹道。

凯星通成立还不到三年，主要是在一些校际间留学合作
项目中，做配套服务，如国际生的引进、交换生项目等。随
着与学校的交流加深，在这两年又逐渐增添了以小学生为目
标群体的低龄语培模块。

“这个群体在教学中最大的特点就是格外依赖线下的场
景和互动，这也是很多同行陷入水深火热的原因——在线下
投入太多。其实，在我的设想中，未来的教学，应该是把线
下作为体验中心，而非一个单纯的授课点。”陈涵解释道。

出于这份考虑，在去年，她就与团队打磨了一份线上课
程的方案，希望通过寓教于乐的形式开辟一个新的授课渠
道，这就有了“瑞克和扣扣”的内容。

就在最近，瑞克和扣扣之带你学韩语第一季的内容已经
登录取了爱奇艺平台，上线短短两天，已经吸引了380个学
生观看学习。这个数字还是让陈涵很满意的。据她透露，未
来，还会有更多语种借着瑞克和扣扣的IP，以知识付费的形
式呈现出来。
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