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回顾 2011 年郑州的“一对一”培训市
场，不少从事“一对一”培训的机构负责人
直呼“不好做”。

所谓的“不好做”，主要体现在两个方
面。

一方面，读者的需求发生了变化。“随着
家长对一对一认识的增多，越来越多的家长
开始注意服务的精细化，家长的结果导向更
为强烈，如果你不能在短时间给他提供有效
的服务，带来预期的培训效果，家长随时就有
可能选择其他的机构。”本土“一对一”培训机
构捷登教育校长蒋囡囡在接受采访时说。

但更多的则和外地“一对一”培训机构
纷纷入郑有关。据介绍，近年来，受郑州人
口多、学生多、经济富裕等因素的影响，许
多外地培训机构纷纷看好郑州市场，争先

入郑，仅2011年来郑州的知名的、专业做一
对一的培训机构就有 10多家，其中比较上
规模的有四五家。如：龙文、达博、京硕等，
这些机构在当地有很大的影响力，在全国
都有很多分校，成熟的办学模式、优秀的师
资，使他们一入郑就开始大规模的扩张。

如来自北京的龙文，来郑不到一年，就
开办了近15所分校。其负责人表示，明年在
加强内部管理的同时，预计再开15所分校。

今年4月份刚刚来郑的西安达博教育，
十分看好郑州市场。明年预计再开 5所分
校，而且每所分校都不低于800平方米。

“这些外地培训机构的入郑，不仅划走
了大块蛋糕，使本土培训机构压力重重，更
使一对一市场的竞争出现了前所未有的激
烈。”业内人士分析。

外地品牌纷纷入郑 本土机构奋力抗争

“一对一有可能超过大课辅导”

2011 年，对
于 郑 州“ 一 对
一”培训市场来
说，是竞争最为
激烈的一年。

外地“一对
一”品牌纷纷入
郑，抢占市场 ；
本地“一对一”机
构不甘示弱，奋
力抗争；而联大、
新东方、陈中、大
山、独树、各润等
大型辅导机构也
纷纷打出了“一
对一”辅导的口
号，开设“一对
一”教学。

“一对一”市
场，竞争分外激
烈，不少从事“一
对一”培训的机
构 负 责 人 直 呼

“不好做”。
晚报记者 吴幸歌

明年竞争更加激烈
外地知名“一对一”培训机

构纷纷入郑，本地“一对一”机构
奋力抗争；联大、新东方、陈中、
大山、独树、各润等大型辅导机
构的纷纷加入，使 2011年的“一
对一”的竞争出现了前所未有的
激烈。

可即使如此也没有阻挡大
家对“一对一”市场的看好。“目
前仍有七八家大型机构在考查
郑州的‘一对一’培训市场，仅西
安就有两三家，如果时机成熟，
他们明年很有可能进驻郑州市
场。”一家从事“一对一”培训的
机构负责人向我们透露。

对此，蒋囡囡介绍，随着更
多外来培训机构的加入，明年

“一对一”市场的竞争将会更加
激烈，尤其是对于本土机构来
说，要想赢得市场，除了要练好
内功，加强学校建设、师资储备
外，包装和策划也是需要提升的
地方。现在已经不是一个酒香
不怕巷子深的年代，一个好的学
校，有好的师资、好的教学，还需
要更好的宣传和策划，只有这样
才能被家长知道，而只有家长知
道了才有机会了解以及认可。

“外来培训机构在这一点上就比
本土机构做得好。他们在校区
建设、学校发展以及宣传策划
上，都有统一的规划和包装，所
以，每到一个城市，都能立刻吸
引家长的眼球。”

其同时表示，虽然外来机构
在包装上更胜一筹，但本土机构
也有自己的优势，如更了解本土
家长的心理，有更好的师资储备
等，而这些都是他们抢占市场的
资本。

“据相关调查显示，近年来
一对一辅导市场增长速度已经
超过课堂辅导，未来，一对一的
市场份额很可能超过大课辅
导，所以我们对未来的发展，很
有信心。”蒋校长说。

一
对
一
市
场

外地培训机构纷纷入郑，不仅引起了
本土“一对一”机构奋力抗争，不断推出新
的活动和新的促销来吸引家长的眼球，同
时，一些原本从事大课的培训机构，也纷纷
看好这一市场，加入“一对一”的阵营中来。

如：以外语起家的联大外语，原来一直
以大课为主。近年来，随着一对一的兴起以
及家长需求的增多，其特别成立 vip学习中
心，并开设一对一课程，帮助学生在短时间
快速提高成绩。

为真正做到因材施教、个性教育，大山
外语也特别成立了“一对一学习中心”，并
搭建了一套完整的“前期+后期”的教育模
式，来帮助、服务每一个被教育的学生和家
庭。同时，大山外语还定期安排家长课堂，
组织成绩、性格相似的学生家长，与代课老
师、咨询师、学习管理师共聚一堂。帮助家

长改善亲子关系，认识自身学习和教育方
法，成为合格的“家庭学习教练”。

在郑州拥有17所分校的（晨钟）陈中教
育集团也于去年特别成立了“一人班”，并将
国奥校区作为“一人班”基地，配备最先进的
教学设备、最舒适的环境、最专业的师资力
量，把课堂的气氛同日常辅导完全结合起
来，让孩子在最短的时间接受最好的教育。

此外，平行线、锐林等辅导学校也纷纷
开设“一对一”项目，还有一些中小培训学
校，明年也会进军“一对一”市场。

“对于我们说，虽然‘一对一’不是主要
发展方向，但选择‘一对一’的大部分为一
些高端客户，留下这部分学生，不仅有利于
抢占一定的市场份额，对学校的发展，品牌
的提升也有一定的作用。”准备明年进军一
对一市场的各润教育校长洪阿岚说。
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