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人人都說： 「互聯網一切免費」 ， 「為知識付費」 遂舉起 「利用碎片化時間學習」
的大旗，殺開一條血路。根據《2018年中國知識付費市場研究報告》顯示，2017年中
國知識付費產業規模約49億元（人民幣，下同），同比增長近3倍，預計2020年將達
235億元。

知識付費成線上用戶新寵
壓縮課程追求精品化 在碎片化時間中掘金

新經濟浪潮
大公報記者 俞晝杭州報道

在媒體領域，36氪是首個開通
付費專欄的網站。2017年2月15日，
知名科技創投媒體36氪正式推出 「
開氪」，首批邀請包括投資公司副
總裁、創業公司戰略運營總監等5位
專欄作者入駐。

「好的內容本身就是有價值的
，為特定知識付費符合用戶需求，
也是媒體發展的一種必然。」36氪
媒體公司助理總裁張卓表示，在過
去，付費內容只是一小部分人的需
求，但在用戶需求多元化的今天，
這部分需求正在以驚人的速度擴
大。

「通過調研我們發現，36氪的
用戶50%以上曾就內容付費，包括付
費文章、音視頻平台或者微博微信
打賞等。比起討論價格，他們更在意內容質量。」

對於付費內容的

選取，36氪做了精心的篩選。 「首批
5位專欄作者，在互聯網領域具有一
定知名度，平時也在36氪上發表觀點
，開通付費專欄後，他們將提供更加
系統化的內容。」

在價格上，首批5個專欄除 「投
資人的秘密」為每年299元外，其他
定價每年199元。 「由於是初次嘗試
，我們並沒有去投廣告做市場推廣，
僅用自有的用戶流量做轉化，2017年
的營收約700萬元。」張卓坦言，在
傳統媒體市場份額萎縮的今天，付費
項目的推出，是媒體尋求廣告之外盈
利模式的一種嘗試。目前 「開氪」銷
量最好的兩款專欄，分別是《300天
品牌思維修煉》以及《12招，教你從
零打造爆款民宿》。

張卓認為，隨着知識付費產品的迭代更新，用戶
的興趣、痛點和內容消費觀已經逐漸清晰。 「現在再
要靠營銷手段來打 『爆款』已經很難了，必須從精品

內容和後續服務上發力，提升用戶的
購買欲。」

付費專欄拓新盈利模式
葉梓是哢圖攝影教育中心的創始人。這家成立於

2009年的公司，位於北京市朝陽區，專門為攝影愛好
者開設線下的攝影課程。2014年，為了 「吸粉」，葉
梓做了10集3分鐘的攝影教學短視頻，上載到網易雲
課堂上，供人們免費觀看。

「大概幾個月吧，點擊率就過了十萬，雖然當時
用戶的付費習慣還沒像現在那麼強烈，但我也看到了
線上做教育的可能性。」經過謹慎考慮，2014年6月
，葉梓決定關了原本的線下零售小班，把重心放到線
上教育課程的研發。

「我們針對用戶需求，研發了一系列幾十元的攝
影課程，包括《手機攝影達人速成》、《無攝影，不
旅行》等等，把原本線下三小時的課拆成5至6個線上
課程，這樣就可以讓用戶利用碎片化時間來學習攝影
技巧。」

由於售價不高且實用性強，這類攝影課程取得了

不俗銷量。其中，《Abby學攝影》累計學員超過20萬
，還曾獲得網易雲課堂頒布的「最受歡迎課程」獎項。

「以前我們公司有十幾位老師，轉型線上教育以
後，只需留下6位全職工作人員，其中一半的人員從
事營銷工作。」葉梓給記者算了筆成本， 「我們聘請
各領域專業的攝影師兼職授課，通過用戶反饋優勝劣
汰，調動了老師的積極性的同時，還節約了三分一用
工成本。」

2015年，針對需要系統學習攝影知識的用戶，葉
梓在網易雲課堂開設了售價3298元的微專業《自由攝
影師Plus》，將原有線下的初級、中級、高級的所有
課程打包在一起，每節課30分鐘，共222課時，並提
供直播答疑、微信互動、線下見面等服務。

2016年，葉梓發起了 「南極行攝」項目，8.8萬
至14.58萬元的團費，大受歡迎，共吸引86人報名。
「從商業的考量來講，做線上教育需要不斷地拓展品

類，通過各類活動增強用戶黏性，以此來彌補 『看得
見摸不着』的局限。」

什麼是知識付費？
知識付費是在移動互聯網

技術發展到一定階段，出版和
在線教育等行業融合的產物；
它是通過在線課程、直播、問答
、社群等產品形式，以文字、音
頻和視頻內容結合的方式，用戶通
過付費獲得優質內容的服務。

隨着知識付費進入下半場，除了各平台間激烈的競爭，還有BAT
等大企業虎視眈眈。2017年2月，京東推出以圖書為載體的付費問答
「京答」；2018年1月，百度上線音頻知識付費產品 「百度小課」，

涵蓋親子教育、理材等多個領域……
「2017年的知識付費可以說是新興的市場，基本上能講一點東

西的人都會衝進來，講3至5分鐘的經驗，就叫知識付費了。」豆
瓣內容副總經理陳輝認為， 「但真正涉及知識層面的事物，需要
有框架、理論支持，有體系化，我認為這是2018年一個真正的門
檻。」

讓用戶不只是買了一個產品就結束了知識付費的環節，還
可以通過直播、互動、社群、線上線下結合等新方式進行學
習，可以說，這不僅僅是為了滿足用戶的多元需求，也是知
識付費平台的盈利增長空間。

「用戶形成知識付費的習慣後，會慢慢地沉澱並變成
知識付費社群。」陳輝坦言，這種知識付費社群的變現潛
力才是不可預估的，可以是舉辦活動，或者是推送廣告，
但收益最高的變現一定是培訓。 「未來或催生集出版和
教育培訓為一體的知識服務行業。」

競爭激烈促平台轉型
今年初，不少人的朋友圈被一

張寫着「網易戲精出來講課啦」的紅
色海報刷屏，這堂售價39元的 「
2018網易開年大課」在16小時內賣
出10萬份，迅速成為現象級成果。

這是一次典型的分銷課程分享
—用戶報名聽課，不僅可以馬上
打折，付款後還會生成專屬的二維
碼，如果有其他用戶通過其二維碼
付費，分享者能拿到60%的現金分
成。

「這堂課的核心用戶都是運營圈
人士，具備愛分享的社交屬性，所
以我們探索了這種營銷手段，這是
一次創新性的嘗試。」蔣忠波表示
，此次銷售遠超預期，反映了人們
的學習熱情和裂變傳播的有效性。

不過，面對分銷所帶來的營銷

的質疑，蔣忠波坦言，網易雲課堂
一直探索更新穎的銷售手段，讓它
能夠與在線教育做有機的結合，而
不是說僅僅用到商品的這個屬性。
「我很贊成對好的課程進行分享，

但希望這種分享是建立在用戶聽過
感受過，覺得有用才分享的基礎上
，而不僅僅是為了賺分成。」

引入分銷讓課程大賣
小

知識

從公眾號打賞、付費提問，到音頻讀書、視頻教學
，知識付費的產業鏈逐漸完善，內容也更加多元。可以
預見的是，在知識付費紅利的誘惑下，越來越多行業湧
入，爭奪用戶所剩無幾的 「碎片化時間」。

終身學習願望趨強
作為在線教育領域的代表型企業，網易雲課堂是內

地最大的在線實用技能平台，很早就開始探索知識付費
。2012年12月，網易雲課堂正式上線，主要為學習者提
供海量、優質的技能學習課程。平台上線後一年左右，
就開始嘗試對一些精品課程收費。

「網易雲課堂剛上線時，90%以上的課程是免費的
，2013年底，我們調整了免費和付費產品的比例，付費

的比例大幅上升。2017年底，付費課程佔比達到70%。
」網易教育事業部總經理蔣忠波告訴記者，這個調整的
背後，折射出在線教育用戶付費習慣的形成。

在蔣忠波看來，移動互聯網的普及和手機支付的便
捷性，為知識付費的發展提供了硬件支持，但更大的動
力來自相對焦慮的社會，人們對終身學習的意願越來越
強烈。 「很多人沒有時間看完一本書，聽完一學期課，
那他就選擇利用碎片化的時間，通過付費獲取書本或課
堂最關鍵的知識。」

截至今年6月，網易雲課堂已經擁有3.5萬門課程，
覆蓋18個教學領域，近80萬個課程視頻，累計註冊用戶
超過6300萬人。雖然沒有透露具體的全年銷售額，但蔣
忠波坦言： 「我們每年的銷售額都增長2至3倍，目前已
經實現了收支平衡，隨着人們生活水平的提高和求知欲
的上揚，平台的發展潛力還是很大的。」

知識越實用越吸金
網易雲課堂從上線運營開始，定位的三大課程方向

就是IT互聯網、職場提升以及生活興趣的實用技能課程
。五年過去了，這三大方向依然沒有改變。 「我們發現
，實用性強的知識是最受歡迎的，例如教你如何做一份
漂亮的PPT、如何在人多的場合演講、如何理財提高收
入之類的課程。」

迄今，在網易雲課堂上銷量最好的是 「《和秋葉一
起學PPT》」課程，最初定價99元，經歷數輪漲價後，
如今售價169元，2017年全年課程銷售額突破1000萬元
。另外，比較受追捧的《跟簡七學理財》，銷售額也突
破600萬元。

事實上，在在線教育領域，精品內容的供應方仍是
各平台爭奪的焦點，各家教

育平台不惜以 「更靈活的分成政策」，甚至 「零分成政
策」來吸引優秀的機構和講師入駐。網易雲課堂2017年
底啟動 「行家計劃」，預計兩年內培育百位年收入超過
500萬的知識行家。 「我們將拿出流量和資金，扶植和
打造自己的知識大IP，與其他行業玩家競爭。」

供求平台轉向自營課程
網易雲課堂成立之初，採用的是類淘寶式的 「輕」

平台模式，與機構和講師合作，由他們提供課程，網易
再從銷售額中抽取一定量的提成。 「這種模式雖然輕鬆
，但對內容不好把控。」

2015年4月，網易雲課堂上線了自製微專業《前端
開發工程師》，邁出了自營模式的探索。這是一門由網
易雲課堂自己選老師、搭課程體系、做教學諮詢和服務
的在線職業教育項目，

全部老師來自網易內部。上線半年多銷售額突破千萬
元。

微專業的授課形式主要為錄播＋直播答疑＋助教服
務，每個微專業的學習時長平均3個月。課程講授環節
是錄播形式，中間穿插4至5次直播答疑，同時，在整個
課程中，有助教進行及時的跟進，包括作業的批改，日
常答疑等。

蔣忠波坦言，開設微專業不但能促使學員更有效地
進行系統學習，也可以在定價上有更多的主動權。 「微
專業涵蓋5至8門遞進課程，普遍定價在2000元左右，且
與講師的分成比例降低了不少。」截至2017年底，30門
微專業累計吸引付費學員超過10萬人，收入佔 「網易雲
課堂」總收入的37%。

掃描微信公眾號二維碼
關注新經濟故事

2017年以來知識付費行業重大事件

2017年2月
36氪「開氪」上線

2017年3月
頭瓣時間上線

2017年6月
喜馬拉雅FM推出
「66會員日」

2017年9月
蜻蜓FM融資超10億

2017年12月
「123知識狂歡節狂銷1.96億」

2018年2月
新世相完成超1億元B輪融資 2018年4月

喜馬拉雅FM、知乎等平台
紛紛推出會員包月

資料來源：新知榜
2018年中國主流知識付費產品類型及特徵

模式輕模式輕

模式重模式重

免費
內容

問答
Live

聽書 專欄
課程

社群
諮詢

泛內容消費需求

單次或少數次，單次時長集中在：
1.問答5分鐘以內
2.Live/聽書半小時至兩小時

長期系列性內容，
單次時長集中

在15分鐘至三小時
形式靈活，往往從
線上延伸至線下

▲中國知識付費產業火速冒起，去年市場規模同比升近三倍至49億元，預測2020年進一步飆至235億

▲網易教育事業部總經
理蔣忠波 浙江傳真

▲教學素材《跟簡七學
理財》銷售突破600萬元

◀「南極行攝」項目
共吸引86名攝影愛
好者參加 浙江傳真

▲在媒體領域，36氪是
首個開通付費專欄的網
站 浙江傳真

▲◀網上
課堂種類
繁多


