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摘  要 

学生对教育培训机构来说是非常重要的战略资源和宝贵资本。而招收学生的关键在于营销策略的运用，如

何在互联网+时代背景下，制定适合互联网时代的营销策略成为很多教育培训机构急需解决的难题。本文

首先介绍7P营销理论，然后分析乡镇教育培训机构营销存在的问题，主要表现在缺乏特色产品、产品定价

不合理、营销渠道缺乏创新、促销模式太过单一、员工的稳定性及专业性不高、有形展示不全面、服务过
程不到位。最后针对上述机构营销中存在的问题，结合7P营销组合理论，即：产品策略、渠道策略、价格

策略、促销策略、人员、有形展示、服务过程，提出了适合乡镇教育培训机构发展的营销组合策略。 
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Abstract 
Students are very important strategic resources and valuable capital for education and training 
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institutions. The key to recruit students lies in the use of marketing strategies. Thus, in the context 
of the Internet+ era, how to formulate a marketing strategy keeps abreast with it has become a tricky 
problem for many education and training institutions. This paper firstly introduces the 7P mar-
keting theory, and then anatomizes the problems existing in the marketing of townships education 
and training institutions, which are mainly manifested in the lack of characteristic products, rea-
sonable product pricing, eye-catching marketing channels, eye-dazzling promotion modes, strong 
stability and high-quality employees, concrete tangible display, thoughtful and attentive services. 
Finally, after carefully reviewing the problems nagging at the above institutions, I want to make full 
use of the 7P marketing mix theory including seven ingredients namely, Product, Price, Place, Promo-
tion, People, Process, Physical Evidence, to put forward a marketing mix strategy suitable for the 
development of township education and training institutions. 
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1. 引言 

上个世纪，市场营销理论开始兴起，其中最具代表性的是美国经济学家杰罗姆·麦卡锡(Mc Cathy)
于 1960 年所提出的 4P 理论[1]，这一理论主要包含 4 个营销要素，即产品、价格、渠道、促销。但随着

服务业的迅速发展，越来越多的证据显示，产品营销组合要素构成并不完全适用于服务营销[2]。因此布

姆斯和比特纳在传统 4P 理论的基础上，提出了 7P 理论，这一理论包含产品、价格、渠道、促销、人员、

有形展示和服务过程 7 个营销要素[3]。7P 策略是服务市场营销学的核心内容，它是在传统市场营销 4P
策略的基础上发展和延伸的结果[4]。近年来，教育培训行业发展迅速，数字化和互联网技术的兴起，互

联网与教育培训行业已经全面融合。互联网让教育场所和教育时间都不再固定，“互联网+教育”已经成

为大势所趋，基于 7P 视角的教育培训机构的市场营销策略大幅修改也势在必行，当前在线课堂、手机

APP、在线推广与营销已经在教育培训行业应用的十分普遍与成熟。 

2. “7P”营销理论 

1960 年，McCarthy 提出了 4P 营销理论，他将营销组合的要素分为产品(Product)、价格(Price)、渠道

(Place)和促销(Promotion)四大类[5]。1981 年，布姆斯(Booms)和毕纳(Bitner)针对服务的特征，“在 4P 的

基础上增加了人(People)、过程(Process)和有形展示(Physical Evidence)，将 4P 理论拓展为 7P 理论”[6]。
第一，产品(Product)，即企业提供给消费者的实体或非实体商品或服务[7]。对于乡镇教育培训机构来说

产品不仅是全面、优质、系统、满足不同需求的课程，还有配套的、精细的、全面的、细致的服务。第

二，价格(Price)，消费者在购买此产品时所需要支付的价格，包括产品的价格的制定的方法技巧、价格

浮动区间以及调价方式等。对乡镇教育培训机构来说，价格的确定要根据细分市场有针对性确定不同需

求的产品价格。第三，渠道(Place)：企业制定相应的营销渠道和方法，使得自身的产品能够到达消费者

的手上。对于乡镇教育培训机构而言，通常沟通交流的渠道主要是工作人员与学生直接沟通，学生再和

自己的父母沟通，或者是工作人员与父母直接沟通。第四，促销(Promotion)：运用广告宣传、媒体推广、
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人员推销等方式，让消费者购买企业的产品和服务。对于乡镇教育培训机构来说，除了常规的线下宣传

之外，还要善于运用新媒体新技术进行宣传，提高宣传的影响力、受众面、长期性，形成良好的口碑。

第五，人员(People)指的是参与产品和服务营销的所有人员，包括管理人员、员工，甚至部分消费者带来

的附加价值。对于乡镇教育培训机构，除了工作人员和管理人员之外，以报名的学员在享受到产品和服

务之后会推荐身边的同学报名，这些学员就成了培训机构产品和服务销售过程中的重要人员。第六，有

形展示(Physical evidence)指的就是企业产品或服务关于自身的展示，使得消费者可以在企业提供的产品

和服务展示中感受到产品是否贴近自身需要。对于乡镇教育培训机构更需要将自身的课程、服务让学生

提前感受到。第七，过程(Process)指为了服务于企业在营销中的各个环节，重视企业各个部门的交流、

协调和帮助。乡镇教育培训机构更要注重服务过程管理和政策制定的过程管理。 

3. 互联网背景下乡镇教育培训机构营销现状分析——基于 7P 理论 

3.1. 缺乏特色产品 

乡镇教育培训机构在产品策略方面主要存在几个方面的问题。第一，课程僵化，缺少核心课程。教

学模式还是传统的老师在讲台上讲，学生在下面被动听，依照传统的“填鸭式”的教学模式，没有自主

开发的中心课程，学生缺乏学习的积极性，学生并未完全参与到课堂中来，由于课程缺乏针对性和系统

性，流水线一样的课程，没有特色，从而难以吸引家长和学生。第二，产品种类单一。只有线下辅导班，

课程主要针对课后补习，没有相应的线上产品辅助。没有丰富的兴趣班，如舞蹈班、书法班、奥数班等

课程，难以满足顾客多样化的需求，因此，受众群比较小。这种传统的教学产品易造成学生和家长的不

便，从而引起家长、学生的不满，而且，这种传统的教学产品，竞争力较小，市场上的同类替代产品较

多，随时都有被替换的风险，第三，产品定位单一。乡镇教育培训服务主要的服务对象是小学生低年级

群体，范围相对狭小，周末开办更多类型的兴趣班或者课内学业培训班，可以将服务对象范围扩展到小

学生全部年级以及中学生群体。 

3.2. 产品定价不合理普遍 

乡镇教育培训机构按照成本以及竞争对手价格来定价，定价死板单一，缺少灵活性。第一，加入价

格战，定价混乱。很多乡镇教育培训机构考虑到在同行之间的竞争力不足，为争取生源，一直采取低收

费的方式，推出低价授课策略，造成收费混乱的问题，很多顾客产生疑问，但机构却无法给出合理的解

释。第二，由于乡镇的人际关系较为亲密，对于培训教育机构管理者的亲朋好友，通常都会给予一定的

折扣，由此实际定价非常混乱，对于后期计算利润十分不利。 

3.3. 营销渠道缺乏创新 

乡镇教育培训机构沿用传统的线下营销模式，营销手段明显滞后。第一，线下地推。乡镇教育培训机

构采取的营销渠道主要是传统的线下营销，免费发放学习资料，通过领取资料登记搜集客户信息。营销模

式陈旧，并且渠道单一，局限于简单的地推派单、受众群主要是附近的居民、学生，受众群体范围小。第

二，线上销售渠道还未全面打开。对线上营销的渠道仅限于微信平台的朋友圈和 QQ 动态。将朋友圈营销

等同于微信营销，没有充分发挥微信公众号、微信群、朋友圈的“三件套”作用，并且在朋友圈等的宣传

没有正规的格式与文本，给人一种不规范的感觉，难以获得顾客的信任。第三，缺少 APP、搜索引擎等的

线上推广。对于线上营销资源的利用不够充分，线上营销服务的投入力度不够大，不能满足顾客的需求，

在“互联网+教育”的时代，乡镇教育培训机构这种传统的营销方式明显不能适应时代的发展。 
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3.4. 促销模式太过单一 

乡镇教育培训机构的促销方式有老学员报名立减活动、免费试听课、辅导假期作业活动等方式，主

要包括团购、试听课体验、老生优惠、电话促销等，主要线下促销为主。第一，线下的团购通常由于参

与人数不够，大部分团购仅限于认识几人一起报名，因此，很多时候很难成团，乡镇教育培训机构缺少

线上的推广与产品，缺少线上促销策略，而线上团购可以克服时间和空间限制，只要想拼单，随时随地

皆可成团完成订单，顾客之间除了拼单关系外无其他任何条件和限制，这可以吸引更多客户。第二，乡

镇教育培训机构的试听课仅限于线下，这就受到时间和空间的限制，而且但线下试听顾客很少的情况下

开展试听课，成本高、浪费人力资源。第三，乡镇教育培训机构的电话促销效果不佳，很多顾客对推销

电话大多屏蔽或接听无耐心，且通过电话无法清楚介绍公司产品。 

3.5. 员工的稳定性及专业性不高 

乡镇教育培训机构的师资力量薄弱、经验不足。第一，从学历组成上看。员工的招聘大多限于省内

招聘，受到空间、时间的限制，且员工招聘条件要求大专及以上，研究生比例极低，师资力量不强，学

历水平整体一般。第二，从岗位职责上看。乡镇教育培训机构的老师大多不仅仅负责课程产品的销售，

还包括一系列班级服务以及课程教学，岗位职责不明晰。第三，从培训管理上来看。缺乏完善的人才培

养机制，目前多数乡镇教育培训机构都会把精力放在招生和教学上，但是会比较忽视员工培训的作用，

对员工的培训工作仅仅限于开课前的临时线下培训，没有利用互联网的优势及时培训教师，这不利于机

构可持续发展和留住人才。 

3.6. 有形展示不全面 

有形展示指的是服务供给顺利传送到客户上的服务环境，以及其他可以传送服务的有形组成部分[8]。
乡镇教育培训机构除了优质的服务产品外，良好的物质形象也是吸引顾客的主要因素之一。但乡镇教育

培训机构的有形展示存在以下问题：第一，乡镇教育培训机构的教学场所大多为租赁的民房，民房周围

的环境嘈杂，不利于学生的安静学，而且由于房子的合同订立问题，经常出现搬迁的问题，十分不稳定，

这样一来，原来经营的品牌和积累资源容易出现浪费，也会出现很多纠纷，如疫情期间，有些培训机构

就出现人去楼空，惹怒家长们的现象。第二，乡镇教育培训机构的教学设备、基础设施不健全、教室内

灯光过暗等，需要进一步改进。第三，在线下的宣传单、宣传栏以及宣传横幅等方面，乡镇教育培训机

构也存在信息更新不及时的情况，部分宣传横幅、展示墙存在破损严重的情况，极大程度影响学员的直

观感受。 

3.7. 服务过程不到位 

过程管理是服务营销中的重要环节。第一，乡镇教育培训机构的主要的咨询服务过程首先是通过网

上推广，线上在线沟通，再到加微信或电话联系，然后保持交流沟通，约到机构咨询，帮忙规划补习科

目和备考策略。但没有明确规定具体咨询服务流程，服务过程由自主决定，没有接受过系统和专业的业

务知识培训，服务流程不规范。第二，售后没有处理好与顾客的关系。乡镇教育培训机构对顾客需求和

不满的了解，主要是通过顾客的投诉和与顾客的争执中了解的，这时顾客已对公司产生抵制与不满心理，

再采取措施已于事无补，而且该公司对于顾客关系的管理主要发生在合作关系的后期，实际上，对于顾

客关系的管理应该贯穿合作过程的各个阶段，乡镇教育培训机构对于过程策略的管理主要发生在后期，

还主要受到管理技术和渠道的制约，传统的过程策略管理，主要是面对面交流或者是通过手机电话或短

信等方式进行交流，方式较为单一，而且缺乏灵活性，受到时间和空间的限制。 
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4. 乡镇教育培训机构“互联网+”营销策略优化建议——基于 7P 理论 

4.1. “互联网+”背景下线上产品策略 

客户需求的满足由产品来满足，因此产品策略在营销策略中的占主导地位。单一的线下产品，难以

满足大众的需求，随着互联网+技术的发展，众多在线教育平台的加入，例如学而思网校、新东方、步步

高等在线教育平台的推出，使得乡镇教育培训机构必须在发展线下教育的同时开发线上教育产品，结合

互联网+时代下的背景，构建专门的教育 APP，发展自己的在线教育平台，例如学而思网校，学生可以通

过注册登录 APP 进行买课学习，乡镇教育培训机构也应发展自己的 APP，并在 APP 里美化页面，发布

自己的网课信息。利用互联网技术宣传自己的产品，进行网上授课与录播课程教学。其次，线下授课受

时间、空间等的限制，乡镇教育培训机构应该通过各种短视频平台、专属 APP 上传录播课、线上公开课

等形式，增加机构品牌影响力的同时，提供更多高效、优质的服务。再次，乡镇教育培训机构的教师也

可以通过钉钉、腾讯会议等 APP 开展线上课程。 

4.2. 网上价格策略，组合定价 

第一，乡镇教育培训机构首先应该因地制宜，制定明确的定价策略，不应胡乱收费。第二，乡镇教

育培训机构通过专属的 APP，采取价格策略来进行营销，出售相关在线产品和线下产品，乡镇教育培训

机构必须根据竞争情况以及相关的成本预算等确定相应的定价的前提下，创新线上的定价方法，如拼团

立减活动、新生活动、老生积分兑换活动、签到积分兑换活动等，通过这些价格策略，树立机构的品牌，

提高机构的知名度和激发潜在顾客对机构服务产品的关注度，同时，也可以留住顾客。 

4.3. “互联网+”营销，多平台多渠道策略 

营销渠道决定着有多少用户能够知道企业产品的主要途径。乡镇教育培训机构营销策略主要都是针

对线下，如学校门口发传单，进行扫楼活动挨家挨户宣传、朋友圈转发等，这种传统营销方式需要足够

的人力和资金，而且传单宣传效果受到时间段和人流量的影响，机构宣传的黄金时间段是各个学校放学

期间，大概半个小时左右，同时每个学校有一定的距离，因此，不能同时兼顾，只能选择人流量最大的

地方，因此，错过了很多招生机会，此外，这种传统的方式的传单成本比较高，而且满街的传单让消费

者麻木，很多消费者不愿接受传单、或者一转手就往垃圾桶扔，既造成了资源的浪费，也提高了成本。

在互联网+时代的这个大环境下，乡镇教育培训机构对互联网技术的运用不够充分，这些机构有的虽然拥

有自己的微信公众号，但里面的宣传少之又少，只有机构的简介，没有相关产品的推送。因此，第一，

乡镇机构应该充分利用自己的公众号，在增加公众号的关注度的前提下，推送机构的服务产品、相关优

惠活动、机构的教育风采等相关情况。通过集赞奖励或优惠的方式增加机构广告在朋友圈的点击量以及

转发量，以此来增加公司产品的知名度，吸引顾客。第二，乡镇培训教育机构要利用短视频平台来进行

宣传营销，随着手机的普及，在信息大爆炸的时代，人们对于时各政情况、教育信息、明星动态的了解

渠道很大一部分来自于各大短视频平台，如抖音、微视、快手、西瓜视频等各大平台。人们通过各种平

台分享生活的同时，也了解到了很多信息，乡镇教育培训机构应该通过各大短视频平台，紧跟时代的潮

流，利用各大短视频平台通过直播和拍摄视频的方式进行宣传和营销，机构可以在各大平台发布公司的

宣传片，同时也可以发布老师教学视频和相关广告。 

4.4. 网络促销策略 

传统的广告宣传成本高，效果不理想，这就要求乡镇教育培训机构创新促销方式。营销成功的关键

在于促销手段的有效性，但是，目前乡镇教育培训机构的规模较小，不足以支付电视广告。第一，从价
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格较低的平台入手，插入广告，首先，乡镇教育培训机构可以互联网社交平台如微信朋友圈和微信群、

QQ 群、微博等社交平台投入广告，第二，就是各小区电梯门口的电视机，乡镇教育培训可以通过这个平

台投放广告，而且乡镇教育培训机构的主要受众群就是这一区域内的居民，因此通过小区电梯电视广告

的投放可以取得很好的效果。第三，乡镇教育培训机构还应该打造自己的品牌，举办一些趣味活动，如

亲子运动会、英语角等。此外，还应该充分利用互联网技术，创新在线活动，如亲子在线答题比赛、在

线家庭对抗赛等，均可提高机构的品牌影响力，最终达到促销的目的。 

4.5. 互联网+招聘、培训，强化人才建设策略 

培训机构人才的建设与机构营销与品牌建设密切相关，想要吸引生源与留住顾客，与客户维持长期

的的合作关系，除了与机构的营销策略的影响程度有关，与机构教师的水平也密切相关，但乡镇教育培

训机构的师资力量薄弱。大多老师刚刚走出大学，经验不足，从招生到教学都面临困难，而且大多员工

的录用大多都是线下面试，遵循就近原则，员工招聘渠道单一且范围窄。第一，乡镇教育培训机构应该

通过各种平台进行人才招聘，招聘有经验有能力的教师团队，机构可以通过智联招聘、前程无忧等各大

平台发布招聘信息。第二，可以利用诸如腾讯会议、钉钉等教学工具对员工进行培训，这样既可以保证

教师团队的水平，也可以通过培训提高员工的团队精神和责任感，线上的招聘与培训形式可以克服线下

的时间和空间的限制。第三，应开展团建活动，如线下的春游活动、线上的员工答题比赛、线上唱歌大

赛等活动，并给予一定的奖品或休假、物质奖励，以此增进员工之间的情感联系，服务好机构的员工，

增加员工对机构的忠诚度。第四，还应定期对在职老师进行定期考核，包括业务水平、工作成绩和职业

道德三个方面的考核，线下大规模的考核比较费时费力，因此该公司可借助各种平台进行老师的在线测

评，从而达到对老师定期考核这样一个目的。第五，乡镇教育培训机构机构还应开设网上试听课、辅导

课等形式，吸引学生，对于提供试听课服务的教师应该给予一定的报酬或激励。 

4.6. 网上咨询、在线投诉，过程策略 

消费者从引起需要到购买行为，再到购后行为，成为机构的忠实客户，关键在于提高顾客的忠诚度，

这也是机构留住顾客关键所在，要留住顾客，维持原有的合作关系，要了解顾客的需求与期望，而目前

大多数的教育培训机构很难留住顾客，大部分机构对顾客需求与期望不太了解，只是依照传统行事，对

顾客需求的了解大多都是双方出现矛盾，在顾客的投诉和抱怨声中了解到的，而当问题出现时，双方矛

盾激化，顾客对机构的忠诚度已经大打折扣，而且乡镇教育培训机构对线下的顾客满意度调查只了解短

时间内的情况，不能长期及时追踪顾客的需求与不满。第一，乡镇教育培训机构可以通过微信公众号平

台、公司网站提供线上的咨询服务或投诉服务，及时了解顾客需求，防止顾客流失，第二，乡镇教育培

训机构可以通过问卷星等 APP 进行线上的顾客满意程度调查，及时了解公司的不足，及时改正，第三，

乡镇教育培训机构应建立专门线上咨询与投诉通道，设置在线客服这一职位，供顾客咨询相关问题与反

馈意见。做好从招生到教学及售后等一系列的过程管理，做好顾客关系管理，既可以提高顾客的忠诚度，

也可以提升机构的品牌形象，从而吸引更多生源。 

4.7. 线上融合线下的物质环境策略 

第一，从乡镇教育培训机构的选址开始，机构选址应遵循为学生提供一个安静、舒适、优美的学习

环境为宗旨，既要避免嘈杂的居民区，又要考虑学生的出行安全、便利，充分考虑各种因素的前提下，

选择一个合适的位置开办补习班。第二，从乡镇培训机构的线下补习班的装修风格和基础设施的完善入

手，作为主要从事补习业务的培训机构，主要客服群体是中小学生和高中生，一般都有较大的学压力，
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而且上课的环境布要有利于学生集中注意力，所以装修的颜色应以冷色系为主，因为暖色调容易使学生

分散注意力并且昏昏欲睡，装修的颜色不做较多的颜色搭配与造型，以单一色为主。在空间布置上，应

以简洁大方的风格为主，可以多放几盆绿植，给学生生机和活力，教学设施，如课桌、椅子、教学用具

的选择尽量符合人体工程学，并且造型不夸张。空间分布以方便为主，如饮水机的位置，打印机的安放

等。第三，搜索引擎、APP 的装修风格，首先，网站、APP 网页、公众号等的风格应与线下符合颜色应

以冷色系为主并且以单一色为主，给人一种值得信赖与可靠的感受，其次，线上产品的出售要做好售后，

与顾客签订电子订单，确保顾客享受相应服务，如产品需要线下使用，线下机构应做好相应对接，确保

线上销售与线下服务的质量。同时，线下产品因疫情等情况不能提供服务的，也应做好协调，转为线上

APP、在线平台等提供服务。 

5. 结语 

乡镇教育培训机构必须将传统营销策略与互联网+营销策略相结合。在互联网+时代的大环境下，传

统的营销方式在当今社会已经无法立足，所以，乡镇教育培训机构应该结合线下的传统的传单、贴海报、

电视广告等传统营销方式，与互联网+营销如公众号推送、朋友圈转发、搜索引擎、专属 APP、短视频平

台等线上营销相融合。将传统营销策略与互联网+营销策略结合起来，在产品、价格、促销、渠道、人员、

物质环境、过程等方面不断创新。在优化线下补习班服务质量、吸引更多生源的前提下，利用互联网技

术，克服时间与空间上的限制，发现更大的市场，使机构得到长期的可持续发展。 
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