短视频招生方案
以抖音为例
不是招不到生，而是你根本不会招生。为什么别人招生很容易，自己招生却很难？教育行业其实蛋糕很大，只要你的师资水平还不错，靠周边的生源，养活一个中小教育机构是很容易的：1.需求强烈、规模巨大；2.有政策支持，较小，我认为未来，政策支持会越来越高，支持的力度也会越来越大。 　　
我们预计，2020年，教育信息化将达到4000亿规模；幼教领域，在2020年将突破5000亿规模；K12的教育培训规模在2016年就已经达到4200亿，2020年有望达到7187亿。一个人的成长其实与时代、行业的整个大趋势密不可分，只有结合整个社会大势的变化和行业的变化，才能快速完成一个人的自我成长。教育行业是一块放在高处的肥肉，就看你能用什么方式够着。 　　
研究了很多教育巨头的招生方式，却依然毫无头绪，为什么？相信校长们平时也会关注很多教育巨头，学习他们的招生营销思路，比如新东方、学而思。可学习研究之后，却发现他们的招生营销方式却总是无法运用到自己的学校中。 　　
这归根到底，是什么原因呢？那是因为校长们一直在穿别人的鞋，走自己的路。大家都了解了新东方的逻辑，学习了学而思的策略，但别人的东西不一定适合我们。所以，你要了解你自己。看到了暑假招生的关键节点，如果学校招生效果一直不好，那么是时候改变一下你的招生策略了。 　　
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