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摘  要 

2021年，中共中央办公厅、国务院办公厅颁布“双减”政策，这对数字英语教育行业产生了深远的影响，

促使企业营销路径从传统的流量驱动向合规导向、用户价值驱动的方向重构。本文基于政策背景与市场

变化，系统探讨了数字英语教育产品的营销转型路径。研究表明，成功的营销路径需构建以游戏化设计

为核心的沉浸式学习体验、以素质教育为内容导向的合规转型、以私域流量为支撑的精细化用户运营，

以及以技术赋能为基石的个性化营销策略。通过分析多邻国、伴鱼少儿英语等典型案例，本文总结了数

字英语教育产品在营销策略、用户转化与留存方面的创新实践，为行业可持续发展提供了参考。 
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Abstract 
In 2021, the General Office of the CPC Central Committee and the General Office of the State Council 
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issued the “Double Reduction” policy, which profoundly impacted the digital English education in-
dustry. This prompted enterprises to reconstruct their marketing pathways from traditional traffic-
driven approaches toward compliance-oriented, user-value-driven strategies. Based on this policy 
backdrop and market shifts, this paper systematically explores the marketing transformation path-
ways for digital English education products. Research indicates that successful marketing pathways 
require building immersive learning experiences centered on gamified design, pursuing compli-
ance transformation guided by quality education content, implementing refined user operations 
supported by private domain traffic, and establishing personalized marketing strategies grounded 
in technological empowerment. By analyzing case studies such as Duolingo and BanYu Kids English, 
this paper summarizes innovative practices in marketing strategies, user conversion, and retention 
for digital English education products, providing reference points for the industry’s sustainable de-
velopment. 
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1. 引言 

2021 年 7 月，“双减”政策正式落地实施，对义务教育阶段的学科类培训机构进行了严格规范。这

一政策变革使得数字英语教育市场的营销环境发生根本性变化：传统依靠资本扩张、大规模广告投放的

粗放式营销难以为继，学科类培训的时间与空间被大幅压缩[1]。与此同时，政策鼓励培训机构向素质教

育、教育科技服务等领域转型，为数字英语教育产品指明了新的发展方向。 
在“双减”政策背景下，数字英语教育产品的营销方向正在经历深刻重构。一方面，政策明确要求

“严禁超标超前培训”“不得开展面向学龄前儿童的线上培训”，这使得以往针对 K12 学科辅导和幼儿

英语启蒙的营销内容必须彻底调整[2]。另一方面，随着培训收费监管加强、广告宣传受限，数字英语教

育产品需要探索更为合规、可持续的营销路径。 
作为英语教育专业研究者与未来从业者，深入分析“双减”背景下数字英语教育产品的营销路径，

不仅有助于理解行业发展趋势，也为相关企业在政策框架内实现可持续发展提供理论指导。本文将从营

销环境变化、营销路径重构、典型案例分析及未来趋势等方面展开系统研究，旨在为数字英语教育产品

的营销创新提供有益参考。 

2. “双减”政策对数字英语教育营销环境的影响 

2.1. 政策变化带来的营销机遇 

2.1.1 素质教育需求上升 
随着学科培训受限，家长对素质教育类产品的关注度显著提升。《中国青年报》调查显示，“70.3%

的家长认为要树立健康第一的育儿理念，更加关注孩子的综合素质培养”。艾瑞咨询发布的《2023 年中

国素质教育行业趋势洞察》也指出，“超过 65%的家长愿意为孩子报名在线素质教育课程”。这一变化

为数字英语教育产品向素养导向转型提供了市场基础，如英语阅读、口语交际、跨文化理解等非应试能

力培养，可成为营销沟通中的核心卖点。 
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2.1.2. 技术赋能产品差异化 
人工智能、大数据等技术的成熟为数字英语教育产品创造了差异化优势。例如，伴鱼少儿英语的“AI

音素级纠音技术”作为核心卖点，在营销中突出“3 个月帮孩子掌握自然拼读规则”的实效。根据伴鱼官

方发布的用户学习效果报告，使用该技术的学员在发音准确度上平均提升了 35%。技术赋能不仅提升了

产品竞争力，也为营销提供了可信承诺，帮助企业在同质化市场中脱颖而出。 

2.1.3. 下沉市场潜力释放 
线上教育突破地域限制的特性，使数字英语教育产品可触达更广阔的下沉市场。易观分析《2024 中

国下沉市场数字教育消费白皮书》数据显示，三线及以下城市家庭年均在线教育支出增速达 24.5%，显著

高于一二线城市的 16.8%。通过分析“乡镇、三四线城市用户搜索习惯”，针对“在家学英语课程”等长

尾词优化营销内容，可有效开发这一增量市场。伴鱼少儿英语覆盖“328 个城市”的实践表明，下沉市场

已成为数字英语教育的重要增长点。 

2.2. 政策约束下的营销挑战 

2.2.1. 内容合规性要求 
政策明确划分了学科类与非学科类培训的界限，规定“不得占用国家法定节假日、休息日及寒暑假

期组织学科类培训”。这使得数字英语教育产品在营销宣传中必须谨慎规避“提分”“应试”等敏感词

汇，转而强调能力提升、素养培养等符合政策导向的价值点。同时，针对学龄前儿童的英语培训产品也

面临营销内容的全面调整，需要寻找新的市场定位与沟通策略。 

2.2.2. 收费监管与现金流压力 
政策规定“培训机构不得一次性收取超过 3 个月的费用”，这一要求显著影响了数字英语教育产品

的定价策略与现金流模式。以往通过长周期课程包获取预付款支撑业务扩张的营销模式不再可行，企业

需要开发更灵活的收费方式，并在营销中突出短期课程、会员订阅等新型付费选项，这对用户的付费意

愿与客单价提出了更高要求。 

2.2.3. 广告宣传限制 
“双减”政策对培训机构的广告行为进行了严格规范，限制其在主流媒体、公共场所及网络平台的

营销曝光。这一限制使得传统依赖大规模广告投放的获客渠道大幅收窄，数字英语教育产品不得不探索

更为精准、合规的营销路径，如内容营销、社群运营、口碑传播等低成本且符合政策导向的获客方式。 

3. 英语教育产品营销路径的重构策略 

3.1. 以游戏化设计为核心的沉浸式学习体验 

游戏化设计已成为数字英语教育产品提升用户参与度和留存率的关键策略。多邻国的成功实践表明，

通过巧妙运用游戏机制，可以有效激发用户内在学习动机，为后续营销转化奠定基础。一是进度可视化

与目标管理。多邻国采用百分比进度条替代传统课程列表，数据显示“将 85%设为视觉锚点后，用户完

成率提升 41%”。这种设计利用了心理学效应，让用户产生“即将完成”的认知，从而激发坚持学习的

动力。在产品营销中，这种游戏化进展可作为沟通重点，向潜在用户传递产品的高吸引力和完成率。二

是情感化设计与用户留存。多邻国的吉祥物多儿在设计上采用情感化策略，当用户多日未登录时，“启

动页让多儿眼含泪光凝视屏幕”，这一设计使“次日留存率暴增 23%”[3]。这种情感连接不仅提升了产

品黏性，也为营销传播提供了情感共鸣点，使功能性产品具备人格化特征，更易引发用户分享与传播。
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二是激励机制与付费转化。多邻国通过“生命值”“连胜勋章”等游戏元素，将学习过程包装成挑战与奖

励并存的体验。其免费用户转化为付费用户的关键动力之一是“解除负罪感”——例如支付 2.99 美元消

除断签记录的“后悔药”功能，单月创收了 180 万美元[4]。这表明，在营销路径设计中，把握用户心理

痛点比单纯强调功能更能驱动付费行为。 

3.2. 以素质教育为内容导向的合规转型 

在“双减”政策背景下，数字英语教育产品的内容定位必须从学科培训转向素质教育，并在营销沟

通中相应调整价值主张。一是阅读导向的内容重构。伴鱼少儿英语推出的“伴鱼阅读营”成为“家长圈

顶流”，其营销重点在于“1050 本纸质书 + 900 本电子绘本覆盖故事、科普、中国文化”[5]。这种内容

策略将英语学习从语言技能训练升华为综合素养培养，既符合政策要求，又满足家长对孩子全面发展的

期待。在营销沟通中，突出阅读的跨学科价值与文化内涵，可有效规避政策风险的同时提升产品吸引力。

二是能力导向的课程设计。针对不同年龄段用户的需求差异，伴鱼设计了分层营销策略：对 3~8 岁启蒙

阶段强调“TPR 全身反应法 + 趣味互动游戏”；对 6-12 岁进阶阶段突出“思维培养与应用”；对 8~16
岁应试阶段则注重“AI 错题本、真题精讲”等符合政策边界的辅助功能[6]。这种差异化定位使产品在不

同细分市场都能找到合规且有力的营销切入点。三是素质教育与实用技能结合。多邻国在国际扩展中，

特别注重“强烈的本地化产品认知”，将其语言学习产品与实用场景结合。例如在中国市场，通过与瑞

幸咖啡的品牌合作增强产品现实关联性。这种营销策略使产品超越单纯的教育工具定位，成为用户生活

方式的一部分，从而拓宽了营销叙事的可能性。 

3.3. 以私域流量为支撑的精细化用户运营 

面对广告宣传受限与获客成本上升的挑战，数字英语教育企业越来越多地将营销重点转向私域流量

运营，构建更可持续的用户获取与转化路径[7]。一是构建社群矩阵。通过组建地区专属学习群，由班主

任每日推送“干货 + 课程福利”，形成稳定的用户沉淀池。这种基于地域或兴趣的社群划分，不仅提高

了互动精准度，也为后续的个性化营销创造了条件[8]。在社群运营中，通过“老带新积分体系”，激励

用户“推荐学员可兑换正价课折扣”，将用户转化为产品的推广者，降低获客成本。二是驱动内容营销。

替代传统广告投放，高质量内容成为吸引潜在用户的重要手段。具体策略包括：“设计免费资料包，通

过‘分享得资料’机制实现传播”；“发布垂直领域原创内容，如‘如何高效备战教师资格证’，提升搜

索引擎权重”[8]。这种价值前置的营销思路，通过解决用户实际问题建立信任感，为后续课程转化奠定

基础。三是转化直播营销。通过“定期推出直播公开课，引导用户转发预约海报至朋友圈，吸引潜在学

员”，形成裂变传播循环。在直播过程中，结合“优惠券弹窗，用户点击可直接跳转下单”，实现从内容

展示到购买转化的无缝衔接，提高营销效率[9]。 

3.4. 以技术赋能为基石的个性化营销策略 

数字英语教育产品充分利用技术手段实现营销流程的优化与个性化，提升营销效率与用户体验[10]。
一是数据驱动的营销决策。多邻国高度重视数据在营销优化中的作用，“每个新功能在上线前，都会同

时推出 20 个不同的变体进行 A/B 测试”[4]。例如，在“错误提示按钮颜色测试中，亮红色方案点击率比

深红色低 14%，但付费转化率却高 22%”。这种实验文化使企业能够基于真实用户行为数据优化营销要

素，最大化转化效果。二是个性化内容推荐。借助 AI 技术，数字英语教育产品可根据用户学习行为与进

度，推送定制化的营销内容。例如，云朵网校系统支持“地域化内容推荐：根据 IP 地址推送本地教材版

本课程(如人教版/苏教版数学)”[10]。这种精准匹配不仅提升了用户体验，也提高了营销内容的相关性与
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转化率。三是智能化用户生命周期管理。通过云朵网校系统等工具，企业可实现“学员报名后自动分配

学号、加入专属社群”“设置 7 天学习任务提醒，定向推送课程资料”“通过学员完课率、作业提交数

据触发续费优惠券”[10]。这种自动化营销流程，确保了用户在各个环节都能接收到适时、相关的信息，

有效提升用户留存与复购。 

4. 数字英语教育产品营销路径的未来趋势 

4.1. 游戏化深度渗透 

多邻国的成功证明了游戏化在用户获取与留存中的巨大价值。其“新‘能源’系统的推出导致增加

日活跃用户、更高的中位时间、提高了免费用户的广告和基于转化的收入”。未来，游戏化设计将从表

层机制向深层动机延伸，更深入地结合教育心理学原理，创造更具吸引力的学习体验，为营销转化奠定

坚实基础。 

4.2. 智能技术全面赋能 

AI 与大数据的应用将进一步深化，从营销内容生成、用户行为预测到个性化推荐，全流程赋能营销

活动。多邻国管理层“正在积极测试优化定价和各级转换的方法”，这种动态定价与精准营销策略将成

为行业标准实践，帮助企业最大化用户生命周期价值。 

4.3. 跨界合作拓展场景 

数字英语教育产品将越来越多地通过跨界合作拓展营销场景与用户触达。多邻国在中国市场的增长，

部分得益于“与瑞幸咖啡的品牌合作”[3]。未来，类似的异业联盟将成为重要营销渠道，通过场景化体

验将英语学习融入用户生活的各个方面，创造更自然的营销触达点。 

4.4. OMO 模式融合发展 

尽管“双减”政策对线下学科培训施加了严格限制，但线上与线下融合的 OMO 模式(Online-Merge-
Offline，线上与线下融合模式)仍在素质教育领域具有发展潜力。研究表明，培训机构可考虑“深耕文旅

产业、产游一体化”，通过场景创新开辟新的营销空间[4]。数字英语教育产品可借鉴这一思路，开发结

合线下体验的增值服务，创造差异化营销优势。 

5. 结论与启示 

“双减”政策的实施标志着数字英语教育行业进入了新的发展阶段，营销路径的重构已成为企业可

持续发展的关键。首先，合规性是营销路径设计的前提基础。在“双减”政策背景下，数字英语教育产品

的营销活动必须严格遵循政策规定，从内容导向、收费方式到宣传渠道都需确保合规。成功的营销路径

不是试图规避政策限制，而是在产品设计与营销沟通中主动顺应政策导向，将约束条件转化为创新动力。

其次，用户价值是营销路径成功的核心关键。无论是游戏化设计、素质教育转型还是私域运营，本质上

都是围绕用户需求创造与传递价值[5]。多邻国与伴鱼的案例表明，只有真正提升用户体验与学习效果的

产品，才能形成可持续的营销转化闭环。在营销路径设计中，企业应将用户价值而非短期收益作为核心

考量。第三，技术创新是营销路径差异化的持续动力。从 AI 驱动的个性化学习到数据优化的营销决策，

技术赋能不仅提升了产品竞争力，也为营销创新提供了无限可能[10]。未来，数字英语教育企业应持续加

大技术投入，将科技创新与营销创新深度融合，构建难以模仿的竞争壁垒。对英语教育专业研究者而言，

“双减”背景下数字英语教育产品营销路径的变革，不仅反映了行业发展趋势，也揭示了教育、技术与
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营销深度融合的无限可能。未来研究可进一步关注特定营销策略的效果评估、不同用户群体对营销活动

的响应差异等主题，为行业实践提供更精准的指导。 
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