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PART 1 项目背景
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项目背景

在线教育的场景
在线教育 根据教育的形式分，有K12教育、少儿

英语/思维、职业培训、成人教育等等，其中不同

的学科有不同教育方式和工具。根据教学的场景

分，有题库、小班课、双师大班、AI课等等。参

与教育场景的用户有学生、家长、老师、学校或

机构各职能部门的老师等。尽管有很多的课程类

型和课程教学模式，但基本都是根据老师与学生

在课上的交互。

教育之外的场景
教育理论的产品化是一个漫长的过程，当前教育公司

在做的事更多还是把已有的教育业务搬到线上，通过

线上扩大用户流量。 那么在核心的教学场景教、学、

练、测、评之外，学生的课后仍然会有更多的场景比

如问答、补习等等。内

外



PART 2 产品分析

市场规模 市场机会 竞争格局目标用户
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目标用户

？

成年人（大学生&研究生）：
成人自控力较强、空闲时间充足、视力已成形，

因此成人是在线教育的主要用户群体，尤其在

提升学历、求职、考证等场景中，教育培训需

求更强烈。所以，对于问题工具类APP的接受

门槛较低，且有较多时间使用APP。本项目属

于高等学历在线教育类，目标人群是18岁以上

的校内大学生研究生。
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用户定位

问端用户

专科、本科、研究生、博士

答端用户

具备在线付费意识的大学生
经济条件良好

学霸或某知识领域擅长者
想利用已有的知识赚取零花钱

专科、本科、研究生
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市场规模

3225.7亿元

2019年中国在线
教育市场规模

28.1%
同比增长
预计未来3年市场规模增速保持在19-24%之间。



9

市场特点

语言培训产品与素质教育
培训产品贯穿个人成长的

全过程

疫情期间的大量线上
教育课程帮助用户适

应线上模式

覆盖
人群广

用户习
惯养成

产品涉及多个不同业务板

块，满足各方需求

类型
丰富
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市场机会

大学市场“问题氛围”的潜在机会

随着在线教育从内容回归到服务，越来越多的直播课程会设立辅导老师或者助教进行答疑，而这个人效
比例大约为1:300-1:500，所以在会有更多的线上学生并且知识付费越来越普及的情况下，用户答疑的
需求也会直线上升，而愿意解答问题并以此盈利的人员也是潜力巨大，经调研，大致的比例在80%以上。

教、学、练、测、评是完整教学活动场景，其中涵盖的是老师与学生在课上的交互，而在课后，仍然会
有更多的场景比如问答、补习等等。在这两个方面，大多作业类APP是针对中小学人群，对于大学的课
程标准来说，由于专业众多且在解题效率上有着更为严格的要求，所以现在市面上鲜有为大学生以及研
究生定制的作业类APP。

针对大学生客户群体的工具类产品暂时未出现头部公司（竞争格局）

在线教育各学段各品类的竞争格局初步确立，新入局者比较难找到合适的细分定
位市场，头部公司已经进入战略拓科、拓客群的新阶段。针对大学生客户群体的
工具类产品暂时未出现头部公司，可能是由于此需求的用户量不是大公司所选择
的，因为可能有机会从此切入市场，进行一定的探索。

“辅导老师”有成为新职业，未来需求量巨大
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竞品对比

产品 师兄帮帮 帮帮答

Slogan 快速解决大学作业考试论文难题 作业帮、师兄帮帮上找不到来这里问

目标用户 大学生 中小学生、大学生

产品定位 大学知识付费分享平台
针对中小学生、大学生课业问题的付费问

答平台

主要功能 搜题工具和问答服务 目前阶段为提问功能

产品描述

师兄帮帮利用语义分析、神经网络算法、
深度学习算法等AI技术，提供一种跨越校
级、突破地理限制的大学校内知识P2P式
有偿互助体验，将高年级师兄师姐专业的
知识、可靠的经验转化为经济价值，同时
帮助师弟师妹解决学术、生活、情感、工
作中遇到的各种问题。

遇到不懂的问题，随时可以在平台上
下单提问，很快就会有老师或学霸给出视
频回答，并附上知识点讲解，帮助各位同
学迅速掌握对应知识。回答者入驻后可以
利用碎片时间自主选择接单，通过知识点
维护主动选择接单范围，方便快捷的服务
小学生中并获取报酬，随时可以申请提现。

缺点：图文居多、使用便
利性、回答形式个性化、
安全性等未满足用户需求

缺点：回答流程设计
不完善、人工审核答
案成本高



PART 3 产品价值分析
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产品价值

用户价值

战略价值1.第三方平台发布的学业问题，回复不及时/不回复

2.想通过已有知识赚零花钱，家教则时间不灵活

3.想听已回答问题的答案，但是接受不了原价

4.平时查找的图文答案，看不懂，浪费时间

1.根据提问者的个性化需求定制答主答案

2..短视频+智能推荐，满足问答过程的快

捷高效

3.问答交易的信任和安全性保证

1.平时学习中遇到难题，想要详细细致

的解答，如通过短视频/直播形式的回答。

2.自主学习能力弱，想在期末复习阶段

短时间迅速掌握重难点或对其他考试针

对性复习。

满足了什么需求？

解决了什么问题？



PART 4 产品解决方案
产品形态 业务模式 运营模式 商业模式
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产品形态
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业务模式

“趣问”App的主要是面向C端的用户，其中用户分为提出问题的
人和回答问题的人两种细分分类，但提问者与回答者之间身份可以
互相转化。

业务模式

“趣问”App的产品架构主要是以搜题-回答的形式为主，配合以
语音、短视频、直播等较为新颖、生动、形象的问题答案呈现形式。

产品形态
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运营模式
相关社群推广

通过QQ群、微信群导流到大学

名或学科名的解题交流群中，

对于这类有提问答题需求的群

成员，其转化率比较高。

线下合作推广

与院校级社团、学院、学校

官方等线下组织知识/学习问

答类活动进行合作推广

App端活动

新用户特享活动，为新用户提

供3次的免费提问机会，降低第

一次使用的门槛。

会员活动

降低用户准入会员门槛，保证

优惠价格使用户更有意愿成为

产品长期会员

冷启动活动

0元公益解答，答主可自主选择

0元免费回答次数，类似自营模

式
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商业模式

会员制

增值服务

非竞争性广告

会员包月/包年 交叉合作商务会员

广告接入：企业，校内组织

(通过校内组织，为产品前期引流）

佣金抽成 问答交易额的10%佣金 旁听费用佣金抽成 直播讲解佣金付费

考前资料下载服务费



PART 5 产品规划
产品功能 迭代计划
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产品功能

核心功能 亮点功能 其他功能

（1）对于已回答问题，
用户可以进行付费旁观
（2）校内、专业、学科
对应参考资料以及相关
题型的短视频解答
（3）用户在特殊时期可
以通过直播在线与回答
者沟通解决问题（后期）
（4）问答双方对于问题
后期评价不满意时，可
申请第三方仲裁
（5）当抢答方无法全部
解决问题可以分享问题
邀请其他人来解决

（1）钱包管理（充值提现）

（2）会员定制购买

（3）…

（1）线上发布问题，通
过增加问题标签和限制
条件增强问题针对性进
行精准推荐

（2）收到问题推送，通
过抢单，提问者与发问
者进行匹配

（3）提问者与回答者线
上沟通交流解决问题并
对解决结果进行互评
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迭代计划

版本1.0 版本1.1 版本1.2

序号 需求 序号 需求
序
号

需求

1
线上发布问题需求帮

助
1 预约考前专题直播 1

托福、雅思、四六
级口语一对一练习

+点评

2
答主通过抢单实现盈

利
2

直播排行榜激励机
制

2
与学院、学院官方
公众号合作进行推

广

3 提问者和回答者互评 3
保研、考研、考公

等专项辅导

4 旁听已回答的问题

5
通过短视频形式解答

问题

6 申请第三方仲裁

7 邀请他人回答

8 钱包管理



PART 6 发展预估

财务预估 风险与应对



财物预估
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成本
80w

1.项目开发20w
2.运营资金30w（包括邀请答主得到的随机红包）
3.广告费用10w（前期先靠口碑传播，测试阶段，推广力度小）
4.流动资金 20w

假设项目发展半年，提问端日活3000人，提问总数6000单，平均
客单价为22元，平台佣金和旁听抽成分别按10%和3%计算，则月
均交易额可达6000*22*0.13*30=51.48万元。

会员付费收益按照问卷结果中付费率55%计算，为51.48*0.55=28
万元，以及需求可能会较小的资料下载收益10万元，共计收益约89
万元。

收益
89w
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风险与应对

风险 应对策略

1.用户流动性大，毕业即用户流失。 在后期增设以老带新的拉新奖励机制
通过与学生会和社团等校园组织合作进行推
广

2.校园社交工具产品的盈利模式单一 1.平台佣金 2.广告 3.会员增值服务 4.虚拟商
品的售卖

3. 付费问答产品，需要同时保证资金安全与
问答质量。

后期对仲裁机制进行进一步完善，采用机器
审核+人工审核相结合的方式

4.校园内社交工具类产品，需要对与战略定
位不符的社交性内容进行强把控。

专注于答疑这一主要功能的设计与实现，严
格保护提问者和答疑者的隐私


