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核心观点 

 我们团队于 11 月初在大同和运城完成了首次三四线市场调研，对各位投

资者了解三四线市场有一定的帮助，我们主要获得以下几点启发，并对后

续研究有更深入的指导意义。具体有下面四点比较有共性的发现： 

 发现一：三四线城市整体在生源和教学质量方面是显著弱于省会城市

的，优秀生源更集中在一二线城市。 

 发现二：三四线城市缺乏连锁性品牌机构，初高中需求更为强烈，英语

培训机构可以单科生存，班型以班课为主。 

 发现三：以样本数据来看，家长愿意为孩子的培训付费，占到家庭收入

的 20-30%都是合理支持。从价格区间来看，班课小学 30-40 元/小时、

初中 60-70 元/小时，高中 80-100 元/小时，随着年级价格上行。 

 发现四：以样本数据来看，家长整体选品意识更弱，更多依靠各类渠道

的推荐，最终决策也更多取决学生的体验，看重孩子的专注性。 

 其他有趣的发现：在线大班产品在解题思路上给学生提供了新的方

法；大量家长使用过作业帮和猿辅导等搜题软件；学生处于刚需阶段

的家长不反感电话营销的方式。 

 上述四点发现我们认为具有一定代表性，具有推广意义。访谈和问卷数

据来自当地近百位家长线下访谈和线上问卷，该部分家长可以认为是当地

头部的群体，对孩子的教育重视程度高于当地的平均水平，而对于中部以

下和尾部的群体来看，课外培训意识更弱，在线产品的渗透的难度更大。 

 从行业发展角度来看，我们认为对于三四线市场品牌不是最重要的因素，

渠道创新是建立用户信任和转化的关键手段，产品是完成后续变现和转化

的核心要素。回顾 20 年，疫情催化下行业迎来爆发性增长，但同时我们看

到行业的获客成本不断抬高，各家机构也在尝试新的获客渠道。展望 21 年

在线教育投放依然会竞争激烈，但突破口更应该关注线上线下协同和多产

品融合，我们持续看好在线头部机构在渠道挖掘和产品提升的持续创新能

力和投入决心。 

投资建议与投资标的 

 20 财年行业获客成本高企，在获客端竞争处于白热化，不同于市场认知的

行业渗透率大幅提升，从三四线样本数据来看，线上教学的品牌渗透仍处于

初期，渠道和产品力核心竞争力。从产品力来看，东方优播在线小班的互动

性在学生体验上优势突出，建议关注新东方在线(01797，买入)。从线上线

下和多产品融合来看，建议关注好未来(TAL.N，买入)、新东方(EDU.N，买

入)、网易有道(DAO.N，买入)、 一起教育 (YQ.O，未评级) 、跟谁学(GSX.N，

未评级)及产业中的猿辅导和作业帮。 

风险提示 
 渠道下沉难度超预期，行业获客成本持续高企，样本数据可能不准确 
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我们团队于 11 月初在大同和运城完成了首次三四线市场调研，对各位投资者了解三四线市场有一

定的帮助，我们主要获得以下几点启发，并对后续研究有更深入的指导意义。具体有下面四点比较

有共性的发现： 

 发现一：三四线城市整体在生源和教学质量方面是显著弱于省会城市的，优秀生源更集中在

一二线城市。 

 发现二：三四线城市缺乏连锁性品牌机构，初高中需求更为强烈，英语培训机构可以单科生

存，班型以班课为主。 

 发现三：家长愿意为孩子的培训付费，占到家庭收入的 20-30%都是合理支持。从价格区间来

看，班课小学 30-40 元/小时、初中 60-70 元/小时，高中 80-100 元/小时，随着年级价格上

行。 

 发现四：家长整体选品意识更弱，更多依靠各类渠道的推荐，最终决策也更多取决学生的体

验，看重孩子的专注性。 

综上，样本和访谈的数据有一定的推广意义，访谈和问卷样本数据来自于当地头部学校的家长，可

以认为是当地头部的群体，对孩子的教育重视程度高于当地的平均水平，而对于中部以下和尾部的

群体来看，课外培训意识更弱，这意味着家长在培训产品的选择上认知更弱，在线教育产品的渗透

难度更大。 

从行业发展角度来看，我们认为对于三四线市场品牌不是最重要的因素，渠道创新是建立用户信

任和转化的关键手段，产品是完成后续变现和转化的核心要素。回顾今年，我们看到行业的获客成

本不断抬高，各家机构也在尝试新的获客渠道，回归线下和 OMO 融合或成为 21 年的主题，我们

持续看好在线头部机构在渠道挖掘和产品提升的持续创新能力和投入决心。 

 

 

1. 从需求和供给看三四线教培，下沉市场新认知 

1.1 发现一：大同运城生源和教学成果弱于省会城市 

在大同和运城市场调研，我们发现本地都会有一两所省内名校，由于省会城市的生源的虹吸和教

师资源的优势，整体对比来看，三四线的教学资源仍然显著弱于省会城市。 

运城大同虽然拥有省内高中，教学和生源质量整体较弱。康杰中学和大同一中为山西知名高校，一

本率分别为 79%、78%，每年保持个位数的清北人数。但是对比太原学校成绩，可以看到三四线

学校整体落后于一线城市，教学和生源质量弱于一线城市。 

表 1：高中一本率和清北录取数量对比 

 一本率 理科一本率 文科一本率 二本率 理科二本率 文科二本率 所在城市 清北录取数量 

山西大学附属中学  95% 94%  100% 100% 太原 50 

太原五中  95% 80%    太原 6 

山西省实验中学  86% 79%  98% 90% 太原 10 
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山西现代双语学校 91%   99%   太原 未公布 

晋城一中 87%      晋城 14 

忻州一中（2019 年） 86%   100%   忻州 6 

康杰中学 79% 82% 69% 97% 97% 97% 运城 6 

临汾一中 80%   98%   临汾 7 

高平一中 65% 95%     高平 3 

大同一中 78% 80%  98%   大同 5 

海泉中学 59.50%     93.70% 运城 4 

运城中学 49.50%     92.10% 运城 4 

大同二中 45%     94.20% 大同 （无数据） 

北师大大同附中 18.20%     76.00% 大同 0 

数据来源：公开资料整理、东方证券研究所 

 

1.2 发现二：当地教培处于初期，以班课为主 

在供给侧方面，虽然三四线城市具有巨大的 K12 学生人群，K12 学生人数在 30-50 万人，但是新

东方和好未来线下门店没有直接进入，新东方通过东方优播下沉三四线市场，好未来通过未来魔

法校教学资源输出的模式实现下沉。产品形态以班课为主，辅以一对一和全日制冲刺课程。 

 

图 1：当地 K12 学生数量（万人）  图 2：新东方好未来在太原网点数量 

 

 

 

数据来源：wind、国民经济统计年鉴、东方证券研究所  数据来源：公司公告、东方证券研究所 

 

大同和运城教培市场存在差异，品牌化特征并不明显。大同地区拥有译林（2012 年成立）和求实

（2000 年成立）两个当地品牌教培，网点数量分别为 18/7，其中译林规模最大，以英语为主学科，

学生规模过万人。而运城地区缺乏品牌教培机构，外部品牌有一定渗透，其中东方优播、飞百都在

运城有所布局。整体来看，当地品牌连锁特征依然不明显。 
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图 3：大同品牌培训机构  图 4：运城品牌培训机构 

 

 

 

数据来源：百度地图、东方证券研究所  数据来源：公开资料整理、东方证券研究所 

 

产品服务形式以班课为主，阶段性存在一对一和冲刺班课程。由于本地培训需求在初高中更为集

中，且初高中对提分需求高，要求见效速度快，大同最大的培训机构为求实教育，以班课和一对一

为核心业务。另外英语培训需求较大，当地译林英语以小班课为主。同时当地还有全日制培训机构，

满足中等生在考前突击冲刺的需求。 

图 5：求实教育主要产品 

 

数据来源：百度地图、东方证券研究所 

 

当地教培服务流程成体系，招生策略采用窗口期和低价引流。根据我们的市场调研来看，求实会要

求老师定期与学生进行沟通、后续作业的反馈监督要及时；译林会有进门考，离校考，课程期间实

时拍照进群，课后给家长发点评。重服务理念已经在当地教培成形。另外从招生策略上，也可以看

到两家机构都采取与一线城市相似的窗口期优惠和低价班引流的方式，完成续报和招新。 
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图 6：窗口期招生活动 

 

数据来源：公开资料整理、东方证券研究所 

 

1.3 发现三：教培付费意愿高，年级越高价格越贵 

各地人均可支配收入相近，考虑家庭的话，家庭可支配收入超 6 万。运城大同城镇居民可支配收

入分别为 3.1/3.2 万元，山西全省地级市都较为接近，太原市最高为 3.8 万。如果考虑家庭为父母

两人，家庭合计可支配收入超过 6 万元，足以支撑学生 1-2 万的年补习支出。 

图 7：当地居民可支配收入（元） 

 

数据来源：国民经济统计公报、东方证券研究所 

 

年级越高价格越贵，一对一是班课的 2 倍以上。根据市场调研，大同地区小学的班课的价格在 30-

40/小时，初中在 60-70/小时，高中在 80-100/小时。一对一是班课的 2 倍以上，小学在 100-160

元/小时，初中在 120-180/小时，高中在 160-260/小时。可以看到随着班型的变小和年级的提升，

课程价格也逐级增加。对比太原来看，小学阶段需求不足，价格远低于省会城市，初高中需求刚需

与太原价格相似。 
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图 8：各年级平均价格分布图（元/小时） 

 数据来源：访谈纪要、东方证券研究所 

 

优播价格小学阶段略贵，初高中差异较小。虽然当地整体收入在 6-10 万区间内，从交流的过程可

以看到，家长支付意愿相对较高，学生主要以初中为主，学习成绩在班级里面靠前，当孩子有意愿

学习，家长愿意为孩子的成长付费，50%的家长能够承受 1 万以上的培训支出。另外优播 60 元/小

时的价格，家长整体认为价格可以接受。 

表 2：家庭收入和教培支付意愿 

 年级 家庭收入 培训支出 优播价格合理吗 

家长 1 高一 12-15 万 1.5-2 万 30-40/小时比较正常 

家长 2 初一 8 万 5000 优播价格适中 

家长 3 六年级 12 万 2 万+ 不太在意价格 

家长 4 高一 8 万 1 万+ 还行吧 

家长 5 初一 8-10 万 1 万+ 价格相对别家偏贵 

家长 6 初一 10 万 2 万+ 价格可以接受 

家长 7 五年级 10 万 3000 —— 

家长 8 初一 12 万 —— 30-40 价格一样肯定选线下 

家长 9 五年级 10 万 曾年花费 6-7 万 价格可以接受 

家长 10 五年级 8 万 1 万  

家长 11 五年级 10 万 4000 价格还行，一年 6000 也没问题， 

家长 12 五年级 10 万 花小几千 一个春季 1500 的话还行 

家长 13 三年级 15 万 1 万 —— 

家长 14 高一 6 万 —— 正价课有点贵 

数据来源：访谈纪要、东方证券研究所 

 

课外培训人均报名 2-3 门课，以语数外为主。根据问卷数据可以看到，80%的学生会同时选择 2-3

门课程同时补习，其中数学英语占比最高超过 70%，语文占比为 56%，其次是物理和化学，课外

培训仍以三大主课为主。 
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图 9：家长学科选择  图 10：科目数量 

 

 

 

数据来源：调查问卷数据、东方证券研究所  数据来源：调查问卷数据、东方证券研究所 

 

1.4 发现四：家长选品意识弱，决策以孩子为核心 

基于本次访谈和问卷的样本，我们发现家长在课外培训受时间和能力的制约，主动投入的意识不

足，家长对在线教育产品的认知和学生课外培训的起步时间都相对滞后，家长在选择培训机构的

时候更依靠学生的判断。 

 

家长教培意识薄弱，对品牌产品区分度低。首先，报名起步时间晚，大多数家长开始报名培训机构

是三年级的时候，但初步学科以英语为主，数学语文占比还比较低，只有到初中开始全学科辅导才

逐步提上日程。其次，品牌意识薄弱，疫情期间在线教育产品的渗透率在 70-80%，但是更多家长

和学生没有体验过在线课程，持有谨慎态度。 

图 11：培训机构初始报名时间 

 

数据来源：调查问卷数据、东方证券研究所 
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家长辅导能力有限，培训选择以孩子为中心。我们发现，家长辅导在三四线占比很低，家长整体学

历以大专为主，初中之后辅导能力有限，加之忙于工作日常，缺乏时间对孩子进行辅导。有特点的

是，培训机构的选择更多是孩子主导，选择在线考虑的问题：1）孩子是否喜欢；2）孩子是否能保

持专注；3）品牌不重要。可以看到对于三四线家长选择产品更多关注是孩子的体验，而不会进行

广泛对比和品牌优劣的判断，初期产品体验对后续续费有重要影响。 

 

表 3：家长对产品的表述 

东方优播 

孩子喜欢老师。优播的服务挺好的，解答很及时 

互动性好 

孩子反馈互动好 

互动让孩子感兴趣最重要、品牌无所谓。老师督促作业，服务比较好。 

优播就是朋友推荐的，老师比较负责任。 

在线大班 

听过学而思和猿辅导，没听过高途，讲的挺好的，但是孩子不认真听。 

听说过学而思，新东方打过电话。位置、价格、孩子喜欢、品牌不重要。 

在线大班学了一段时间，提分效果不明显，没有摄像头监控，孩子注意力难以集中 

xx在线大班互动性好一点，孩子比较喜欢，老师回复很及时，价格适中，三科 1680 元 

上过 xx在线大班的免费课，看一会儿就不看了，品牌无所谓 

数据来源：访谈纪要、东方证券研究所 

 

综上，上述四点发现我们认为具有一定代表性，具有推广意义。访谈和问卷数据的家长可以认为是

当地头部的群体，对孩子的教育重视程度高于当地的平均水平，而对于中部以下和尾部的群体而

言，课外培训意识更弱，产品的渗透的难度更大。 

 

1.5 其他个性化表述：解题思路、搜题软件、电话销售 

表述一：家长认为在线大班师资和教学比当地教学更优，能提供新的解题思路，让孩子掌握新的解

题方法。 

表述二：多位家长使用过作业帮、猿辅导等搜题软件，虽然使用了相应的搜题软件，但是对在线大

班仍然还是不理解。 

表述三：家长普遍不反感电话营销，因为家长和孩子都有需求，广告效果会差一些，转化效果较差。 

表述四：大儿子在外地已经上大学，在一线城市了解线上课程，推荐家里的小儿子上线上课程。 

表述五：培训机构普遍从二三年级开始，一开始重点学科是英语学科，初中开始补课需求会更加集

中。 

总结，访谈过程中有一些关键词值得参考，在线大班对解题思路拓展，搜题软件的渗透率，不反感

电话营销，英语培训的缺失。虽然都是较为个性化的表述，但是值得教培运营人员的重视。 
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2. 启示：产品力和渠道是关键，三四线下沉任重道远 

2.1 产品力和渠道是教培竞争关键，下沉任重道远 

产品力至关重要，质量优于速度。产品力在家长选择和后续决策具有重要影响，家长更多在意孩子

在产品端的体验，部分上过在线大班产品的家长，比较认可优质师资的教学质量，但是在线大班互

动性和监督力较弱，导致家长最终放弃选择。在家长不会进行前期产品对比的情况下，初次体验直

接决定了在 K12 生命周期中最终的产品选择。 

品牌渗透率仍低，在线教育产品仍需渠道突破口。从市场调研来看，品牌在三四线家长认知中并不

是最重要的影响因素，接触到教培机构更多是被动的接受，孩子尝试后决定是否付费。而在一二线

市场，家长会主动在品牌间进行对比和选择，后期续费兼顾家长和孩子的选择。因此，在线产品如

何触达家长，如何实现家长转化，是重中之重，下沉方法的探索仍需要不断创新。 

 

图 12：三四线与一二线对比 

 

数据来源：东方证券研究所 

2.2 优播产品力在调研中得到验证，互动性和师资优势突出 

品牌、师资和互动性是东方优播的竞争优势。从调查问卷来看，50%的家长选择东方优播的理由是

师资背景好、新东方品牌知名度高、小班互动性好。从访谈来看，老师尽心负责，互动性好、孩子

喜欢都是家长选择东方优播的原因。东方优播的在线小班差异化竞争力得到了体现。 
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图 13：选择东方优播的理由 

 

数据来源：调查问卷数据、东方证券研究所 

 

东方优播聚焦中腰部以上的学生。结合访谈和问卷数据的反馈，可以看到东方优播 90%的学生为

学校或者班级内排名前 30%的学生，学生群体聚焦于头部学生，有利于东方优播后续的口碑积累

和学生规模的提升。 

 

图 14：孩子学情情况 

 

数据来源：调查问卷数据、东方证券研究所 

 

 

2.3 样本数量、调研对象、区域具有一定的局限性 

本次市场调研获得的成果在样本数量、对象和区域有一定的局限性。首先从样本数量来看，线下线

上合计近百位家长，在数量上仍然是一个小样本，对感知三四线有一定代表性。然后从调研对象来

看，样本多为当地头部学生和头部家长，因此在消费能力和教培意识上处于当地头部群体，教培消

费意愿或高于当地平均，存在一定的样本偏差。最后从区域上来看，此次山西是北方地区，北方地

区教育资源主要集中在公立学校，私立学校相对占比较低，校内课程内容更为同质化。 
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3. 投资建议 

20 财年行业获客成本高企，在获客端竞争处于白热化，不同于市场认知的行业渗透率大幅提升，

从我们的三四线样本和访谈结果来看，线上教学的品牌渗透仍处于初期，渠道和产品是核心竞争力。

从产品力来看，东方优播在线小班的互动性在学生体验上优势突出，建议关注新东方在线(01797，

买入)。从线上线下和多产品融合来看，建议关注好未来(TAL.N，买入)、新东方(EDU.N，买入)、

网易有道(DAO.N，买入)、一起教育 (YQ.O，未评级) 、跟谁学(GSX.N，未评级)及产业中的猿辅

导和作业帮。 

 

 

风险提示 

 渠道下沉难度超预期 

当下在线教育品牌在三四线城市品牌力依然较弱，渠道下沉需要时间和人力投入，下沉成本或超预

期。 

 行业获客成本持续高企 

在线大班投放持续激化，获客成本持续高企，抑制行业竞争者盈利能力。 

 样本数据可能不准确 

样本来自百位头部家长访谈和问卷，样本规模较小，存在样本偏差的问题。 
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