


6 月末，三节课联合新榜、多知网和荔枝微课共同发起了“知识付费和在线教育

从业者生存状况”调查。回收了 1100 多问卷后，我们产出了此份报告。

本次报告共分为三个部分：

一、是什么人在做知识付费？

二、知识付费和在线教育行业的现状？

三、知识付费和在线教育从业者职业发展怎么样？

一、是什么人在从事知识付费或在线教育？

1、北京市从业者最多，非省会城市或地区仅占比 6.7%

知识付费和在线教育从业中，38.3%的人工作地在北京，占比最多，这也基本符

合人们的日常认知。上海占比 13.1%，成为第二大城市。值得注意的是，非省会

城市或地区的从业者仅占 6.7%，也可以看出，目前来讲，知识付费和在线教育

是一个高度集中于一线城市的行业。

2、30 岁以下从业者占比近 80%，女性稍多于男性

知识付费和在线教育行业是年轻人的战场。30 岁以下的从业者占比 80%以上，25

岁以下也有 36.6%。当然存在这样一种可能性，职位更高、时间更贵的从业者填

问卷的可能性低，他们的年龄会更大一些。但仍然可以看出，行业的一线从业者

年轻化特征明显。

基于此，一个要问的问题是，这么多年轻人是通过何种路径进入知识付费行业的

呢？我们发现一个有意思的数据：在 25 岁以下的从业者中，有 41.98%的人是毕

业后直接进入知识付费和在线教育行业，31.06%是从互联网产品和运营岗位转

入。在 25-30 岁这个年龄段中，36.6%的人是从互联网产品或运营转入。也就是

说，行业最主要的两个人才来源渠道，一是毕业直接进入，二是互联网其他产品

运营岗转入。



另外，统计数据中，56.2%的从业者是女性，略多于男性占比。其中，男性最主

要从事的两个岗位是营销、产品涉及和研发，而女性最主要从事的岗位是营销、

新媒体相关类，但差异不明显。

3、从业者教育程度以本科为主，学科背景不集中



知识付费和在线教育从业者中，本科生占了 67.7%，是占比最大的群体。而学科

背景则较分散，没有明显集中在某一两个专业上。

4、从职业流动来看，传统教育和传媒进入知识付费趋势不明显

所谓“知识付费”和“在线教育”，如果对标传统的商业社会，会涉及到“出版、

教育、传媒“三大行业，但是在目前的知识付费领域，从教育和传媒、出版中跳

行过来的加起来才只有 22.5%，而从互联网产品或运营这一个岗位转过来的就有

31.8%。这说明，知识付费有极强的互联网特性，这一行业所需要的技能和思考

方式与互联网产品或运营更相近，而从传统的教育或者传媒、出版跳转到这个行

业反而会有更多的壁垒。



二、知识付费和在线教育行业的现状？

1、北京市知识付费和在线教育企业融资率、上市率均更高

从整体融资状况来看，知识付费和在线教育行业 40%的企业都未曾经过融资，从

地域上来看，北京地区企业的融资率是最高的，另外，随着企业规模的增加，经

历过融资的企业的比重不断增加，融资轮数也增加，这个趋势很明显，大家可以

参照下两图：



2、产品形式多样，训练营成最流行

以课程+实战+深度点评、批改为内容的训练营是占比最多的产品形式。当然对

“深度点评、批改”定义的模糊或许会影响到数据情况，但也可以看出目前知识

付费和在线教育市场上，基于课程对学员的服务已经受到了一定的重视。统计了

选择“其他”这部分受访者的数据，我们发现训练营之外，最主要的产品形式是

系列音频课程、系列视频课程和直播课程。

调查同样统计了课程生产速度。一个人为团队生产内容，例如由一个人对接老师

生产课程，有 54%过去半年生产的课程在 3个以下，当团队不断扩大，内容生产

的速度也显著提升。



从总体上看，有 31.5%的团队，过去半年课程生产在 3个以下，对于做付费社群

的团队来说，而 54%团队半年内建立社群的数量超过 20 个。

3、课程生产方式：自主研发为主，与老师合作则有多种方式

在课程生产方式上，58.7%的团队采用自有团队生产内容的方式：

而在与外部老师合作时，内容完全依赖老师、和老师简单磨课、和老师深度磨课

大约各占 30%的比重，也说明，市场上尚没有统一的、规范性的内容生产流程。



4、团队平均半年生产 8 个课程类单品

从课程生产速度来看，过去半年内生产课程在 3个以下的团队占比最多，占到

31.5%。如果不考虑团队规模，半年内，平均每个团队生产课程类单品大约在 8-9

个。

但是自有团队研发课程的课程生产速度比较显著地低于与外部老师合作研发课

程的速度。



尽管自有团队研发课程速度较慢，但另外一个有趣的数据是，内容完全依赖老师

完成的课程生产速度远低于和老师深度磨课的速度，一个符合逻辑的解释是，当

企业找外部的老师合作，越是投入到更多精力，双方越是会寻求效率的提升，降

低时间成本。

5、微信公众号是最普遍的营销渠道

在有自由营销渠道的团队中，其中 63%都会通过微信作为营销渠道，60%通过自

有 APP 或网站，可以看出为微信作为流量入口的重要性，但同时企业也从 APP

和网站进行推广，也意味着知识付费和在线教育者避免对微信渠道的过度依赖。

尽管大多数的企业都会通过微信公众号做销售推广，但有 40%微信公众号的粉丝

不超过 10w。这也从侧面说明，能够真正通过这个方式实现涨粉，并且获得大量

的转化，效果未必很好，结合内容市场激烈的竞争，这也并不是一件容易的事。

6、从业者对行业远期的前景保持乐观

对行业前景的判断，46%的从业者认为市场很大，但是短期内并不会爆发，用户

需要长期的教育，另有 43%的人对市场充满信心，认为现在的需求就很广，整体

来看，有近 90%的从业者都对行业需求保持乐观。



7、劣币驱逐良币是业内最大问题

在从业者眼中，目前知识付费和在线教育领域最大的问题是课程或产品质量良莠

不齐，导致劣币驱逐良币。这也反应出来目前行业内大家普遍的焦虑。知识付费

和在线教育出现之后，就一直被人调侃割韭菜，这种情况下，大量质量不达标的

课程涌入，更会加剧这种舆论氛围，让真正认真做课磨课、提供优质服务的企业

也同时承担了后果。但同时这也说明，市场目前处于无序竞争的状态下，而用户

的决策难度大，辨认出哪些课程或者服务质量更高是有一定困难的。

这也与知识付费和在线教育行业特性有关，课程内容本身不像是一件商品，可以

通过购买短期迅速判断质量，而是需要长期的并且投入较多时间的思考之后才能

够对内容质量做出一个准确的判断，这种高成本使得如果出现劣质的课程对整个

市场会产生非常大的负面的影响。这也是从业者的核心焦虑。

但在不同的地区，行业面临着问题也稍有不同：



当然，几乎在每一个地区，面临的最大的问题都是课程质量良莠不齐。但是我们

更细致的观察时，会发现，不同的地区面临的问题稍有不同。在非省会城市或地

区，除市场生态之外，课程营销和课程开发都面临着比较大的问题。

对于那些非省会城市的课程生产这来说，它们在市场争抢上并不处于有利地位。

如果是争夺一线城市的市场，一线城市本来的知识付费和在线教育机构本身就具

有优势，可以随时发展线下各类活动，也有一定的集聚效应。

而如果将市场锚定在本地，非省会城市的职业竞争小，压力也较小，他们对知识

付费和在校教育的需求本身就弱于一线城市，养成付费购买知识产品的需求还需

要一个教育的过程。所以在二三线城市在销售上面临着较大的问题。

8、从业者对行业有高度的价值认同感

有 60%的受访者对于知识付费和在线教育这个行业最喜爱的一点是认为教育或

传播知识是有价值的事，另有 14.8%的人选择了市场广阔，前景好，有 10.7%的

人选择了对未来的职业生涯很有益处。这再次说明了，从业者对知识付费和在线

教育行业能够带来的诸多好处有正向的预期，认同感高。



三、知识付费和在线教育从业者职业现状

对知识付费和在线教育从业者来说，职业发展路径和未来的职业前景都是很重要

的问题，我们也针对这一部分做了调查。

1、超半数从业者年薪 15w 以下，但涨幅较高

有 17.7%的人年薪在 6w 以下，这意味着他们的月薪不超过 5000 元，对于一个新

兴的，甚至处在风口上行业来说，可以认为低薪从业者的占比比较高。且在这些

人中，有 60%的人生活在一线城市中，这意味着有 10%的从业者生活在包括北上

广深等省会城市中，月薪不超过 5000 元。

有 50%的人薪资水平在 6w-15w 这个区间范围内。占比最多。

但值得注意的是，工作的年限与薪资水平呈现非常强的相关性。5年以上的从业

者，77%的人年薪在 15w 以上，40%以上的年薪在 30w 以上，从这个角度来看，知

识付费行业的薪资涨幅比较快，而且有比较大的可以期待的空间。



有 44.2%的人预期在未来的一年内有超过 15%以上的薪资涨幅，说明从业者普遍

乐观，且这种预期也比较符合我们对现有薪资结构的分析。

从性别角度上看，男女在薪资水平上差异较小，预期薪资上男性稍高于女性。



2、加班情况普遍，从业者压力较大

84%的受访者有加班情况，但加班情况并不严重，35%的受访者日加班时长在 1h

一下，86%受访者日均加班在两小时以下或不怎么加班。

相对来说，处于上市前的企业和处于 a轮的企业加班情况最多：



从业者整体压力水平都在可以承受的范围内，整体来看情绪不会受到工作压力过

多的影响。

男性感受到的压力稍高于女性，但如同薪资、预期薪资一样，男女差异并不明显，

也说明知识付费和在线教育行业，男女的生存处境相差不多。



3、新媒体及其他职能支持类从业者认为自己成长更慢

半数以上的从业者都认为自己在这个行业中经历着较快的成长，但是相比之下，

新媒体从业者和其他职能支持类的从业者认为自己成长更慢，相比之下，课程生

产和研发、产品研发和设计从业者则更多的认为自己经历快速成长。

具体来讲，成长最主要体现在“认知系统的升级”、“职业技能增加”和“视野

的开阔”这三点上。



从地域上看，北京、上海、深圳三地的从业者认为自己的成长速度最快，相比之

下，非省会城市或者地区的从业者则更多的认为自己的成长速度缓慢。

4、从业者对行业忠诚度高，能否感受到进步决定职业方向

在思考未来的职业发展时，受访者中 78%的人愿意留在知识付费领域，无论是在

已有的岗位行做出更好的成绩，或者是转去更大的公司、自己创业，这说明从业

者对行业的认可度很高。

在有关职业未来发展上，有一项有趣的数据是，认为自己的工作很轻松，没有压

力的人反而会更多的想离开知识付费行业或是尚未确定好方向；而认为工作有一

定的压力，但压力在自己可以理解和承受的范围内时，反而会更多希望能在原有



的岗位上继续提高相关的技能，哪怕是精神压力大到接近崩溃，也只有 8%的人

明确想要离开知识付费领域，到其他行业发展。

同时另一组数据显示，那些认为自己在现有的岗位上没什么成长的人，几乎丧失

了职业技能成长和创业的意愿，更多的表现出迷茫的状态，也有更高的意愿离开

知识付费行业。

而且对于未来的职业发展，一个人能否在现有的岗位上学到知识比他承受了多少

压力更能够影响他的意愿。对于领导来说，如果能够持续让员工保持成长，同时

给予一定程度的压力，会提升其努力的意愿。

从职业选择上看，男性在已有岗位上提升以及在行业内创业的倾向高于女性，而

女性在知识付费行业，去更大的公司的意愿则强于男性。相对来讲，女性对未来

职业的不确定性也更强。

以上就是报告的内容，希望这份报告能够对从业者有所帮助。




