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事件： 

2015 年 11 月 12 日，中国高科(600730.CH/人民币 38.26, 未有评级)召开投资者

交流活动，MOOC 平台——顶你学堂（TopU）创始人张友朋介绍了 MOOC 的

国内外发展情况、在行业中的实践以及顶你学堂的未来发展计划。2015 年 7

月，中国高科拟 4,500 万元控股国内 MOOC 综合运营商“过来人”，布局在

线教育。过来人旗下拥有顶你学堂、北大华文慕课两个 MOOC 平台。 

 

调研要点： 

1.MOOC 的主要成本不在课程制作，因为目前主要采用分成方式来获取资

源。主要成本在于招生成本，公司作为行业领先具备成本方面的优势。另外

的优势在于模式可复制，招 1,000 人和 1 万人没有太大的成本区别。 

2.MOOC 进化路径：课程——>课程证书——>微专业——>专业学历——>职

业教育。目前，顶你学堂（topU）已经基本完成所有过程。 

3.MOOC 计划到明年底开 30 个专业，每个专业能够达到 1 万人的招生规模。

招生人数的一半来自于学校本身，另外一半希望来自自有招生平台。 

4.未来 MOOC 计划与招聘网站对接，在 MOOC 上取得的证书可以直接对接到

招聘网站上，但是发展还需要三到五年的时间。 

 

调研内容： 

一、国外形势 

MOOC 于 2012 年在美国兴起，2013 年在中国落地。过去两三年教育的变化可

能达到了过去上百年的总和。MOOC 被称为印刷术发明以来教育最大的革

新，意为 Massive Open Online Course，即大规模开放式网络课程。 

目前，美国 MOOC 市场上主要有四家公司：Coursera、edX、Udacity、udemy，

其中，前三者被称为美国 MOOC 市面上的三座大山。 

Coursera：是一家市场化的公司，目前全球最大的 MOOC 公司；与超过 120

所大学合作推出 1,100 门课程；超过 1,300 万在线学生；已经完成融资 USD 

87mln。 

edx：由哈佛和 MIT 成立的 NGO（核心定位：NGO），约 440 万在线学生，仅

与全球约 70 所大学合作课程，同时为大学内部提供在线教学服务。 
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Udacity：一家非平台的 MOOC 公司，自主开发课程，拥有超过 750,000 在线学

生和超过 30 门高质量课程，已经完成融资 2,110 万美元。 

udemy：是一家开放的网络教育平台，拥有逾 5,000 门课程和超过 800,000 的在

线学生；70%的课程为付费课程，销售额最高的老师收入达到 300 万美元。 

怎么区分 MOOC 模式？1）MOOC 以大学课程为主；2）MOOC 基于一个完整的

教学过程，完成课程的学习过程和教学过程，并形成完整的教学设计、教学

管理、教学认定（学分，学历）、教学评估等。 

MOOC 完成学历教育和职业教育 

在美国，在学校学习一门课程大概需要 1,000 美金，但在 edx 平台-亚利桑那州

立大学全球新生学院，平均每门课 45 美金，并且这个学分是被认可的。以前

中国没有学分的概念，但此次“十三五“规划提到，将逐渐建立学分制体系，

学分可以累积、互换。 

 斯坦福大学不久前宣布以后没有开学的概念，学生不用待在校园，出现如

此大改变的原因主要有两个：1)互联网的发展；2)MOOC 教学体系的建立。 

 佐治亚理工学院（佐治亚理工学院是仅次于 MIT 和加州理工的理工学院）

推出 MOOC 硕士并面向全球开放，学费仅有 6,600 美元，是正常学费的五

分之一。共有 36 个学分，全部在线学习考试，与学校课程完全同步。与

Udacity 平台合作，2014 年 1 月开学。 

 马里兰大学也推出“科技创业”在线硕士：项目周期 15 个月，10 门课共

计 30 学分，每三个月完成两门课程。费用 19,500 美元。特色：100%在线；

丰富实践经验教师；打造“科技创业”校友圈。 

 威廉米切法学院 4 年制“混合式”法学博士：线上与线下相结合，学生最

少只需每学期到校一周。 

 MOOC 总统平台：通过 Coursera 向全美 300 万老师提供职业培训，向 2,100

万退伍军人提供培训。 

从趋势来看，更多学校正在加入 MOOC：哈佛、斯坦福、MIT、沃顿商学院等。 

中国需要优质教育资源的地方很多，对职业教育的需求很大，因此 MOOC 具

有很大的发展空间。 

顶你学堂（topU）近期宣布为团中央建立创业 MOOC 平台，topU 平台是中国目

前唯一具有北大清华创业课程的平台，后续会加入更多创业的课程。 

过去一个月，习近平主席访问英国没有去牛津、剑桥，而是去帝国理工。李

克强总理带德国总理去安徽，没有去中科大，而去了合肥学院。合肥学院是

一个基于职业类的学校。结合一年来关于教育方面密集出台的一系列政策，

可以看出政策层面的支持力度。这些政策对在线教育和职业教育将会有很大

影响。 

二、中国发展 

MOOC 在中国主要与北大清华建立密切的联系，北大、清华在中国教育的顶尖

地位，优质教育资源应该放到网上让大家共享。 

2013 年 5 月清北宣布加入 edx 被视为中国慕课的原点。 

2012 年 12 月，推出第一个华文慕课 MOOC 平台，当时制度上受到限制。 

2013 年 10 月 10 日，学堂在线上线，早期主要是 MOOC 服务提供商，既提供课

程制作也提供平台。 
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2014 年 10 月，高科与阿里巴巴、北大合作建立了 MOOC 平台，截至 2015 年初

已经运营了两个周期，目前还没有进行宣传和推广，今年年底预计在 50 门课

左右，明年会迅速增加。 

政策支持：教育部《关于加强高等学校在线开放课程建设应用与管理的意见》 

 推进 MOOC 学分认定 

 鼓励高校采用 MOOC 课程；鼓励高校进行课程平台建设 

 2017 年认定 1,000 门在线精品课 

 适时建立国家公共服务平台 

MOOC 是知识在互联网上的重构 

与传统的在线和远程教育相比，MOOC 在用户体验、教学效果和数据分析方面

存在巨大优势。 

MOOC 进化路径：课程——>课程证书——>微专业——>专业学历——>职业教

育。目前，顶你学堂（topU）已经基本完成所有过程。实操性的知识没法搬到

网上，MOOC 只能解决一部分问题，不能解决所有问题。vr 的出现或许在教育

方面有所应用。 

职业教育市场潜力巨大 

艾瑞数据表明：(1)高等学历教育占近一半的在线教育市场；(2)学历教育+公开

课+职业技能占据 65%的市场。 

 

图表 1. 2013 年中国在线教育用户课程选择情况 
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资料来源：中国高科，中银国际证券 
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图表 2. 2013-2017 年中国在线教育细分市场结构 
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资料来源：中国高科，中银国际证券 

 

MOOC 的出现两大突破：1）技术上的突破，移动互联网基因、大数据保证了

在线教学质量；2）原有高校体制的突破，单纯学历已经没用，要有真才实学。

而通过 MOOC 可以了解一个人过去的学习状态和过程，有助于从数据层面了

解一个人的学习能力。 

三、行业实践 

案例：MOOC 为中国高铁国际化构建阶梯式人才培养体系 

高铁行业特点： 

1.从业人数巨大：铁路行业 400 万人 

2.人员分散、流动性大、师资极度短缺 

3.缺乏成熟的招聘、考核机制和岗位认证标准 

4.从业人员教育层次低，对学历、认证需求迫切：70%以上为专科及以下学历 

基于高铁岗位能力的课程设计 

第一步：岗位分析，根据岗位要求提炼关键的培训指标 

第二步：学习计划，根据培训指标设计培训计划和课程内容 

第三步：课程实施，线上：学习、认证、分享交流；线下：实训、考评 

第四步：效果评估。 

构建三位一体的行业 MOOC 平台 

将 MOOC 与岗位资格认证、职业技能鉴定和在职学历教育相结合，搭建 MOOC

学习体系，构建培训成果互认机制。 

在职学历教育：提高学历 

岗位资格认证：提升岗位技能 

职业技能鉴定：获取职业资格证书 

除了高铁领域之外，其他行业 MOOC 的平台建设： 

 护理学堂：与吉林大学合作 13 门护理专业课程，面向护理行业推出学历

和认证培训产品； 

 LED 大学堂：与国家 LED 产业联盟合作建设课程体系，面向 LED 行业推出

学历和职业认证产品； 
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 其他潜在行业：金融学堂、通信学堂、汽车学堂、半导体学堂等。 

四、未来畅想 

1）标准化：提高质量，促进公平，基于当下，持续改进。 

2）个性化：沟通连接，师生互融，数据挖掘，事半功倍。 

3）智能化：人工智能，大数据，终身学习。目前还没达到这一程度。 

  

Q&A 

Q：做一下 MOOC 市场预测 

A: 网络学院整体在线人数将大概 530 万人，人均 UP 值在 1 万元左右，这个市

场很广阔，学历需求是社会刚需，学历需求的增长能够促进 MOOC 市场的发

展。 

Q：能否结合国内的例子来分析其盈利模式，做一下盈利能力测算，包括收入

端的招生数目以及每位学生收费情况，成本端的带宽成本、运营成本以及内

容采购成本？ 

A: 我们的主要成本不在课程制作方面，包括从学校获取的课程资源；目前主

要采用分成方式来获取资源，只是按结果来确定成本，分成比例从 5%-30%，

甚至更高，主要取决于对方资源在整个市场上的独有程度和竞争力，这其实

就是谈判筹码。在高科，成本可以降得很低，比如从海外机构获取的金融类

课程包括 CMA 和 CFA 等。这些海外机构想在国内开拓市场，只能找清北合作，

如果它们认为我们的平台有竞争力，那么我们的谈判筹码将会很大，拿资源

的成本相对较低。我们也会自己创作一些课程，比如有一个团队在中国珠宝

行业发源地——中国地质大学珠宝学院录制课程，类似于这样的课程，学校

会提供资金扶持。 

主要成本在于招生成本。大部分学校的招生成本很高，包括流量成本、有无

证书成本等。但是总体上来讲，作为平台、服务和内容提供商，MOOC 占据产

业链的大部分，大概 50%~70%，具备成本方面的优势。另外，我们很大的优

势在于可复制，招 1,000 人和 1 万人没有太大的成本区别。随着移动互联网的

快速发展，带宽等其他成本基本可以忽略不计。远程教育的三个发展时代：

电大时代、网络学院、MOOC。“乐视电视与传统电视的区别、小米电视小米

手机与传统电视手机的区别”与“MOOC 与传统教育的区别”对比几乎完全

一样。不靠代理商，而是依靠产品质量、用户体验、极致的口碑等。 

Q：未来几年内合作院校的计划数量、专业方向设臵以及招生人数？ 

A：计划到明年底开 30 个专业，包括护理、计算机等有市场需要并且能够找

到合作方的专业，希望每个专业能够达到 1 万人的招生规模。招生人数的一

半来自于学校本身，比如高科合作的学校。这些学校都面临着提高教学质量

的问题，我们可以向学生提供专升本、双专业的服务。另外一半希望来自自

己的招生平台，我们希望具备 2C 的能力，而不仅仅是 2B 的能力，2B 的好处

在于短时间内的现金流，但是未来发展空间有限。 

业务发展的制约因素是大势。我们的发展不会超出整个市场的发展，不会站

在市场的最前端；教育是一个长线投资，我们追求的不是未来两三年的利润

有多少，而是长远的目标，提高产品和服务的质量。但是我们需要站在第一

阵营。 
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Q：MOOC 很关键的是环节是课程认证，那么你们的专业认证思路是如何的？ 

A：已有专业的专业认证方式与国家要求（课程设臵、考核要求等）保持一致。

最近的消息是高等职业技术学校专业审定取消，学校可以自行设计专业。在

设定专业方面，不是由平台自身来设计，而是要寻找合作伙伴，由合作伙伴

提供内容或者认证，每个专业尽量寻找最具优势的合作对象。专业设臵和课

程认证上要与国家政策相吻合，不是由平台决定的，当然根本的前提在于教

学设计、教学质量、课程内容等经得起社会、市场的考验。比如护理专业，

我们与吉林大学进行合作，以一种新的互联网的方式与学校进行合作。 

发展上从 0 到 1 的最困难的，发展到一定阶段后，开设的专业数量、各个专业

招生数量没有多大区别，但是最需考查的内容仍然是教学质量、服务质量。 

Q：MOOC 学历在教委体系内处理什么样的地位？教委的态度如何？ 

A：在中国想发一个国家认可的，在学信网上能够查询到的学历，主要有以下

几种方式：普通高等学校、国家开放大学、网络学院体系、成高等，我们发

的是其中的一种或几种。对我们来说只是合作方，我们现在适应现有政策就

好了。 

Q: 拿到 MOOC 学历的学生的出路如何？类似于高铁等 2B 的专业一般由政府、

单位或机构买单，那么 2C 的学生如何？ 

A: 公司没有直接的线下业务，但我们是就业培训方面的第一，这是我们的基

因。我们今天换一种就业的形式，加强更多的校企合作。通过与更多的学校

的合作，向职业学校提供专升本等服务，加强学校现有的职业教育上的优势。

2C 方面：2007 年，创建“过来人求职网”，当时针对大学校园应届生，但是

目前运营很少；未来我们有机会与招聘网站对接，在 MOOC 上取得的证书可

以直接对接到招聘网站上，但是发展还需要三到五年的时间，需要有一个过

程。作为一个教育培训机构，我们最需要关注的重点是教育质量，不可能因

为交了钱就给你学历认证，我们需要为教育事业做点贡献。 
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