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证券代码：605098                                   证券简称：行动教育 

 

上海行动教育科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 
编号：2021-001 

投资者关系活

动类别 

√ 特定对象调研   □ 分析师会议 

□ 媒体采访       □ 业绩说明会 

□ 新闻发布会     □ 路演活动 

□ 现场参观       □ 其他（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称

及人员姓名 

中庚基金胡坤 

建行理财汪径尘 

银华基金王翔 

大成基金肖文瀚 

新华养老保险魏文岭 

泉汐投资于苏龙 

普辉投资任磊、李振武 

鹏华基金谢添元 

安信传媒焦娟、苏多永 

准锦投资程乙峰 

天风证券张一帆 

安信证券崔雨璋、董文静 

睿扬投资彭砚 

安信基金高宇 

豪敦基金吴晓冰、吴若愚 

中银基金张文洁 

时间 2021 年 5 月 13 日   15:00-17:00 

地点 上海行动教育科技股份有限公司一楼会议室 

上市公司接待

人员姓名 

公司董事长李践先生 

保荐代表人安信证券执行总经理任国栋先生 
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董事、副总经理、董事会秘书、财务总监杨林燕女士 

证券事务代表孙莹虹女士 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

一、参观公司； 

二、董事会秘书杨林燕女士致欢迎词； 

三、董事长李践先生介绍公司定位、行业规模、公司产品及未

来发展定位； 

四、问答环节： 

Q1：公司近几年业务增速不是很快，请问是什么原因？ 

A：2018 年至 2020 年，公司实现营业收入分别为 43,767.69

万元、43,865.50 万元和 37,867.74 万元。 

2020 年度，由于新冠肺炎疫情的爆发，公司的线下培训和

咨询业务都受到了一定的影响。为遵守防控疫情的相关规定，

公司 2020 年 2 月、3月及 4月上旬都未能开展线下培训课程；

2020 年 4 月 17 日，在地方政府支持复工复产的背景下，在充

分考虑防控安全措施的要求下，公司才重新启动线下培训业务。

因此，公司培训业务收入在本期有所下降。咨询业务方面，由

于防控疫情的需要，公司的入企咨询服务也受到了比较多的限

制，咨询业务收入也随之减少。 

Q2：销售费用公司近几年都保持增长趋势，什么原因导致

的？ 

A：2018 年、2019 年和 2020 年，公司销售费用分别为

10,808.64 万元，12,007.01 万元和 11,507.37 万元，呈现一定

的波动。销售费用的波动主要与销售人员的工资薪酬费用波动

相关。2019 年销售费用增加主要是因为销售人员数量和薪酬水

平提升所致；2020 年度则由于受疫情影响，公司业务收入下降，

销售人员的绩效奖金减少，从而造成整体销售费用减少。 
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Q3：请问公司在行业中有什么样的竞争优势？ 

A:公司在行业中有五大竞争优势：第一，良好的品牌形象：

作为一家资深的企业管理培训专业机构，行动教育在行业内享

有较高的知名度，公司自成立以来已经累计服务了 7万多家企

业，为 15 万位企业家提供了管理培训或咨询服务，包含上市企

业 600 余家，其中沪深股、港股、美股等 300 余家，新三板近

300 家。第二，研发优势：公司一贯重视研发在公司经营中的

重要作用，为保证教学质量，公司建立了系统性的课程研发团

队。第三，教学质量优势：区别于高等院校和一般培训机构，

公司的管理培训课程注重实效，以贴近企业、贴近经营、为企

业解决实际问题著称。第四，销售网络优势：目前公司已经在

北京、上海、深圳、杭州、成都设立了五家销售服务子公司，

在南京、武汉、合肥、郑州、济南、石家庄、西安、昆明、长

沙、广州、佛山、东莞、厦门等省会城市和经济发达城市设立

了分支机构，形成了覆盖全国的服务及营销网络。第五，人才

建设优势：公司完善薪酬体系和绩效管理体系，加大人才梯队

建设力度，积极储备高素质人才。公司拥有稳定、高素质的关

键业务人员和高效管理团队，并保持持续发展壮大的良好趋势。 

Q4：请问在未来公司如何保持自己的竞争优势？ 

A:公司将抓住管理培训行业的发展机遇，力求准确把握和

引导企业家和企业管理人员的需求，通过内部不断创新和扩大

外部合作，打造一体化、全方位的管理培训咨询服务平台，围

绕企业发展各阶段的培训需求，为其提供高品质、高附加值的

商品和服务。 

公司将坚持以线下课堂培训为基础，线上视频互动培训为

突破，进一步巩固在公司在管理培训行业的领导地位；并加大

研发力量，适时推出符合企业转型升级需要的新课程。同时，

公司将以上市为契机，进一步提高内部治理水平，优化产品及
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服务，努力提升核心竞争力，成为客户信赖的具有较高品牌知

名度和市场影响力的管理培训行业领军企业。 

Q5：请问公司是怎样获取新客户的，公司的销售模式是什

么样的？ 

A：公司营销管理中心负责产品营销与市场推广。公司主要

通过一线销售人员的电话销售、关系销售、小规模课程试听、

与行业协会等机构合作组织主题论坛等方式开拓新客户。同时，

由于公司的品牌形象较好，客户满意度较高，也存在着较多的

老客户介绍新客户的情形。公司的业务人员在与客户就服务内

容和期限达成一致后，将签订业务合同。合同签订后，根据行

业惯例，客户将全部的款项预付至公司账户。之后，公司业务

人员根据合同约定，为客户安排管理培训计划或提供管理咨询

服务。 

Q6：公司 2020 年年报中，合同负债为 64145.99 万元，为

什么合同负债如此高，且逐年递增？ 

A：公司自 2020 年 1 月 1 日起执行新收入准则，将预收款

项调整至合同负债、其他流动负债列报。公司预收款项、合同

负债主要是预收培训、咨询费。2018 年末、2019 年末和 2020

年末，公司合同负债及其他流动负债余额（2018 年末至 2019 

年末列式科目为预收款项）占流动负债的比例分别为 87.18%、

90.41%和 92.51%，占比较大。 

根据行业惯例以及公司的销售管理制度，公司在提供管理

培训或咨询服务前需要客户先预付全额费用，后续等客户实际

消费时或验收后，公司根据消费或验收的结果确认业务收入并

结转合同负债及其他流动负债（2018 年末至 2019 年末列式科

目为预收款项）。因此，公司在报告期末的预收账款、合同负

债余额较高。 
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合同负债逐年增长的主要原因是公司通过加大课程研发投

入、对培训内容进行更新迭代、不断提高学员的培训体验，促

成了公司品牌效应逐步增强、市场认可度不断提高，公司业务

保持了较高的增长。 

Q7：公司近几年业务快速发展，公司员工人数是否也有变

化，员工专业结构是怎样的？ 

A：2018 年末、2019 年末和 2020 年末，公司及其子公司

在册员工总数分别为 721 人、881 人和 741 人，员工总体人

数保持稳定。截止 2020 年末，公司销售人员 534 人，讲师及研

发人员 77 人，财务和行政管理人员 130 人。随着公司业务规模

的不断扩大和研发投入力度的加大，员工人数会相应的增加。 

Q8：请介绍下企业管理培训行业的发展现状。 

A：中国企业管理培训行业目前处于行业发展初期，机构众

多、规模普遍较小、同质化严重、缺乏市场领导品牌。现阶段，

行业呈现多生态、离散、非系统的状态。此外，当前企业管理

培训行业呈现出区域发展不均衡、企业间发展水平差异明显等

特点。企业管理培训、咨询机构服务能力参差不齐，部分优秀

企业经过多年发展，积累了丰富的服务经验，在提供企业管理

培训服务的同时也可以针对企业的提供更加个性化的管理咨询

服务，具备一体化服务能力，在行业内具有较强的竞争力。而

行业内多数企业提供的产品相对单一，培训课程和咨询服务质

量没有保障，竞争力普遍不强。 

Q9：公司在今后几年的的发展计划是怎么的？ 

A：其一、公司多年来在管理培训咨询行业精耕细作，培育

了良好的品牌形象与众多的客户群体，并在经营过程中积累了

宝贵的市场经验及对客户需求的全面了解。接下来公司将继续

秉承“一米宽，一千米深”的服务理念，依托原有业务经营、
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客户及市场基础，继续巩固行业地位，持续做强主业的同时，

进一步把握市场需求发展方向，为目标企业特别是中小民营企

业提供更优质的培训产品和咨询服务，支持我国的中小民营企

业发展壮大。 

其二、公司将新建上海、北京、深圳、长沙、昆明五个智

慧管理培训基地，分别辐射华东、华北、华南、华中和西南的

培训市场。 

其三、公司将加大新产品的开发力度，力争在未来推出更

多契合我国企业发展和时代发展需求的管理培训产品，为中国

中小企业的做大做强提供强有力的智力支持和知识支撑。 

其四、公司将继续整合线上教育资源，拓展线上教育渠道，

开发线上教育课程，通过线上数据统计和分析，持续提升公司

的研发能力，最大化利用客户学员的碎片化时间，提升客户粘

性，并形成线上线下融合互动的培训效果。 

记录日期 2021 年 5 月 13 日 

 


