
马江伟 辅导机构更要教孩子思考

马江伟

学而思智康 1 对 1
事 业 部 总 经 理 。 硕 士
研究生毕业，2001 年开
始做家教，投身课外辅
导行业。2005 年加入学
而思，成为兼职数学教
师，并且参与了讲义编
写工作。2008 年研究生
毕 业 后 正 式 入 职 学 而
思，2008 年成为高中部
第一代老师，历任年级
主管、高中部主任、学科
副总。2010 年 4 月担任
学而思培优事业部深圳
分校校长，2012 年起全
面负责智康 1 对 1 事业
部的管理工作。

■ 领军人物

新京报：你认为过去十年
来，在课外辅导行业哪个事件或
节点对行业的影响最大？为什
么？

马江伟：新东方的上市在业
界的影响无疑是非常大的，它引
发了资本带着人才大量涌入辅
导行业的现象。同时在新东方
上市这个时间点之后，很多人会
觉得这个东西挺好做的，最终导
致 整 个 教 育 行 业 的 门 槛 变 低
了。如果我们查大大小小辅导
机构的创始人，有的可能原来做
房地产的，甚至其他行业的。有
一个教授曾开玩笑说，修自行车
的也可以做培训学校。而门槛
低导致了辅导机构数量呈爆发
式的增长，我们会发现任何一个

城市任何一个地方都有大量培
训学校。

除新东方外，学而思也引领
了行业的方向，比如学而思之前
课外辅导都是大班教学，学而思
是最早做小班教学的；学而思允
许家长旁听，让整个产品更透
明；学而思还可以全额退费，这
在之前的培训行业里是不允许
的。包括在学而思框架下诞生
的智康 1 对 1，也是全国 1 对 1 行
业里第一个允许退费的。在这
些方面，学而思对行业的影响是
非常大的。

新京报：很多辅导机构以高
分学生或考上清华、北大学生数量
做宣传，你怎么看？你又怎么看待
课外辅导与学校教育之间的关系？

马江伟：孩子是学习的主
体，一个孩子优不优秀，真正的
原因是孩子。一家辅导机构对
孩 子 成 绩 的 贡 献 我 想 也 就 占
10％-20％，所以我们不做也不
建议做这样的宣传。

对于两者之间的关系，我的观
点是以学校为主，课外辅导只是辅
助和补充，它可以帮你解决的是你
长时间解决不了的问题，以高考
为例，学校更容易解决的是一个
孩子从 0 分到 90 分的过程，培训
机构更擅长帮你解决的是90分到
120分的过程，而对于尖子生，能
帮你解决的是 140 到 145 分的过
程，提高这 5 分可能要花 6 个小
时，但它是最后关键的5分。

一周有 168 个小时，一个孩

子一周可能要学三个小时的辅
导班，差不多就是 2%的时间，这
2%到底能对学生做多少贡献，这
曾是一直困扰我们的事。后来
我们想透了，怎么保证学生的学
习效果，这才是辅导机构最应关
注的。学而思现在把教育理念
重新沉淀了，就叫激发兴趣，培
养习惯，塑造品格。

我们希望机构老师教完后，
孩子学习好，但更让我们兴奋的
是，这个孩子上完课会说很有意
思，我很喜欢学，这个功劳是远
远大于提升知识的。我们不仅
是教给孩子知识，更多是要教孩
子思考。我认为如果辅导机构
做不了这些事，它的意义就不是
特别大了。

让学生每周3小时收获学习兴趣
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新京报：智康 1 对 1 是在什
么情况下成立的？

马江伟：智康 1 对 1 是 2007
年成立的，当时学而思在北京的
口碑还可以，而且拥有大量的优
秀老师和沉淀了多年的教学体
系、教学资料。这就使得智康1对
1 成立的内核已经有一些内容。
同时，当时学生对1对1确实有很
大需求，因为有的学生觉得小班
教学的效率太低了，他们需要更
有针对性、高效的辅导方式。智
康就是在这个环境下产生的。

智康 1 对 1 的发展有两个阶
段，第一个是 2007 年到 2010 年，
我们选择在北京摸索，包括教学

方式、教学管理等。2010 年之后
在觉得我们的产品还可以的情况
下，我们去上海进行了第一个城
市的扩张，直到 2011年选择了剩
下的 8 个城市，也是分两批次去
的。目前我们在全国只有这 10
个学校，不愿意再着急扩，我们还
是想回归教育的本质，把教学产
品做得更好一些。

新京报：目前 1 对 1 行业的
总体发展情况如何？反映了怎
样的社会需求？

马江伟：先说需求，家长和孩
子对学习成绩的渴望还是很强的，
但大家可能有些着急，比如想快速
提升等。更重要的是家庭对孩子

的教育更重视，孩子的时间更宝
贵，一些有一定支付能力的家庭，
会更愿意选择1对1这种更有效的
教学方式。

现有 1 对 1 的模式基本成型
了。但存在的一个问题是，有些
传统的1对1机构更像服务公司，
而非教育公司。服务公司可能会
非常重视市场宣传，重视前期的
营销。一家机构的资源是有限
的，对于我们来说，更愿意把整个
资源投在教师和教学研发上。

此外，这个行业碰到了一个
困难，就是入行门槛低，机构数量
越来越多之后，竞争会很激烈，这
造成整个 1 对 1 行业的口碑会有

稀释和下降。凡是重视宣传和销
售的行业，就会导致目标客户越
来越不相信你。信任缺失在这个
行业中也是客观存在的。

新京报：结合行业现状，你觉得
怎么使1对1行业良性发展下去？

马江伟：我觉得这个行业要
更多回归教育本质，用心做教
育。注重教学，更多的资源投向
于如何保证学生的学习情况。
应该减少所谓的宣传，慢慢扩
张。其实做教育真的是良心活
儿，说实话，我们现在做教育都
很忧虑，真怕做不好。因为一个
孩子，不仅是他自己的未来，他
的背后更有一个家庭的命运。

“1对1”也需回归教育本质
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短期来说，1
对 1 行业会进入
一个平缓发展的
阶段，同时随着国
家相关法律、规定
的出台，机构的数
量可能会得以控
制。在未来可能
会形成少数正规
的机构，做得更
强、更大一些。真
正从学生角度出
发的机构，才可能
做长远。
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新京报记者 孔悦


