关于高考，那些营销方式的演变

一年一度的高考虽然已经落幕，但是围绕高考，各家K12公司针对高考的各种营销手段，却仍在上演。从过去在高考考点设立饮水点收集家长数据，到现如今通过新媒体、甚至估分及志愿辅导途径进行的一系列营销，高考考验着学生们学业知识的同时，对于市场营销活动的创新性，也进行着考验。
搭凉棚、饮水点、小礼品——那些年，围绕高考考点的传统影响方式
一直以来，高考考点作为家长和学生高度密集地点，一直受到各教育机构的高度关注，尽管考试当天会有各种部门的层层阻拦，但是，教育机构仍然能各出奇招，抢占高考考点学生资源。
相比“简单粗暴”的发传单方式，教育机构很早就意识到，以给家长提供饮水点的方式，能够“堂而皇之”地入驻高考考点，因为无论学校还是城管单位，对于服务高考家长的做法并不排斥。通过一杯水，教育机构地推人员可以顺理成章地和家长建立联系并要到联系方式。
一天结束后，每个高考考点收集到的数据量通常十分可观，有时甚至数倍于普通地面推广的成果，笔者曾经见到有个别高考考点的地推人员一天之内收集到的数据写满了三大张纸。
当然，在好的效果之外，这种方式也比普通的地推活动的市场费用更高。一般来说，采取这种方式的多为体量较大的公司。对于小机构而言，他们只能选择发扇子，发传单的方式借此跟家长搭讪，在考点周围打游击。
高考考点推广是前几年机构围绕高考做营销的一个缩影，通常来说，之前的营销方式偏传统，除考点推广外，还有平面广告、地推拦访、志愿咨询等方式。
新媒体、高考估分——在互联网、教育科技影响下的高考营销
相比前些年的传统营销方式，今年围绕高考做品牌营销的公司中，多了几家互联网教育公司的身影。他们借助自身技术手段，快速将本次高考真题及答案上传至产品中，为广大考生提供查答案甚至估分等功能。在提供技术和内容的同时，自身品牌也得到了多次曝光。
百度文库和旗下教育产品百度觅题组织近200名老师做高考题，并将答案快速上传至文库和觅题APP。另外，老师还针对主观题进行了得分点切分，最终，为学生提供“闪电估分”功能。根据官方数据，在高考结束两天后，百度文库及觅题的访问量已经突破一亿次。猿题库依靠自己的教研团队，在高考结束后一天内即上传了全部146套高考试题以及答案，并为学生提供估分服务。
此外，在高考之前，基于数据库及算法，题库类教育科技公司也能做高考预测卷、押题卷，虽然这些与传统教辅或教育机构在形式上无疑，但是与凭借老师个人经验不同的是，他们更多依靠的是技术的支持。
此外，随着各种自媒体、新媒体渠道的增加，教育机构已经开始广泛使用这种方式进行营销，通常，以社会化媒体的方式，口碑传播相对容易。
以好未来为例，从高考前几天，好未来就启动了以“高考无所畏”为主题的一系列营销活动，渠道从H5页面、微博、微信、贴吧、今日头条等都有涉及。从内容来看，既有行业所关注的收购高考派，推高考帮APP等业务相关消息，也有学生更加关注的与歌手邵夷贝的跨界合作、家长所关注的考生心理调节文章等内容。
从传播时间节点来看，6月2日开始，好未来发布与去哪儿跨界合作推5折高考房消息，并正式宣布开启30天考生陪伴计划，之后的两天内，先后发布了推高考帮、考研帮的行业消息，并联合今日头条等线上平台和车身广告等线下渠道进行进一步推广。同时，发布与邵夷贝的跨界合作，在社会化媒体渠道的发酵下，6月5日，“高考无所谓”的社会化媒体话题量即突破100万。
虽然高考已经结束，但是各公司在新媒体营销方面仍有余温，好未来、猿题库等公司都推出了重做高考题的H5页面，相对于高考前针对的人群，这些H5页面则更加偏向于品牌营销。作为“国民大考”，每个人对高考都有一些回忆和情节，做题晒分数很自然地为传播进行了很好的助推作用。
对于未来，这些营销方式还会有怎样的演进，相信随着科技的发展，我们能够看到更多营销的手段和方式。像今年这样快速估分的功能可以真正的服务到考生，我们也希望这一类的方式更多地涌现出来。
保利威视为在线教育提供最强大的视频技术服务，为在线教育提供安全、可靠、高清、流畅的视频体验。
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