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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：2021-002 

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 

大正投资张璟 

湘财基金赵晨凯 

普辉投资任磊、李振武 

明道资产王德文 

铭箭投资张健、路同 

安信证券冯静静 

国元证券路璐 

长江证券高辰星 

大成基金肖文瀚 

华泰资产吴张爽 

硕明投资陈金仁 

银河基金卢轶乔 

南投资本蔡国南 

西南证券苗泽欣 
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时间 2021 年 9 月 7 日   10:00-12:00 

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 

董事长李践先生 

董事、副总经理、董事会秘书杨林燕女士 

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、董事会秘书杨林燕女士汇报公司 2021 年中期业绩及经营

情况； 

四、董事长李践先生问答环节： 

Q1：请问公司的销售端销售模式作为未来的销售源泉，怎么

做？ 

A：公司主要通过复购率和转介绍获取新客户，董事长和

高管学习后，学员公司持续复购及上下游转介绍； 

公司为直营模式，各地建立分校，开发、服务客户及校友

会活动，建立圈子和人脉； 

公司建立销售人才梯队建设，区域和团队增长以年

20%-30%的速度增长，预计五年左右人数翻番。 

Q2：请问公司怎么和传统商学院进行竞争，保持我们的优势？

怎样培养自己的核心竞争力？ 
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A：公司强调差异化错位竞争：实效。 

公司注重抓关键、重规律、强针对的实效教育，注重企业

家的管理能力。传统商学院强调学历，行动教育强调能力，提

升企业家管理能力，帮助企业家建立核心竞争力。公司给到客

户三个核心：1、理论模型；2、思维模式；3、系统工具。 

公司的老师普遍在各自授课领域有过多年的实务操作经

验，真正实现了“做自己所讲、讲自己所做”，保证了公司企业

管理培训课程的实效性。 

Q3：请问公司老师的薪酬制度是怎样安排的？ 

A: 公司采用制片厂模式。公司设置课程研发体系，即老师

的课是公司集体研发的，老师是产品线的一部分，老师的薪酬

与客户人数收入之间达到有效平衡。 

课程对于老师而言，相当于引流作用，老师有进一步针对

企业的咨询业务。 

Q4：请问哪些课程是外部合作的？ 

A: 公司的《金融创新》、《领导力》、《经济学》、《经

营方略》等为外采课程，约占 30%左右。国外老师授课完毕后，

我们的老师会进行落地总结，总结出一套适合中国企业的方法，

总结而言仍是注重实效。 

Q5：请问公司未来的业务发展方向。 
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A：一核两翼。 

第一业务：企业家教育，强化核心业务，持续升级； 

第二业务：咨询业务，软件化、数字化、平台化发展； 

第三业务：资本投资，投资对象主要是前期投资学员中具

有发展潜力的企业。 

Q6：请问公司对于名师效应怎么看？ 

A：公司强调强化品牌，增强课程品质，以口碑取胜，从

提升课程品质和满意度开始。未来的发展方向是”去名师化“，

强化公司品牌，注重课程口碑和课程品质。 

Q7：请问公司和国瑞税务师事务所的合作模式是怎样的？公司

设立的投资基金会投向哪些企业？北交所的设立对企业是重大

利好，学员中是否有已在北交所上市？ 

A：税务是企业的刚需，很多公司对税务方面了解不深入。

从培训课程到咨询，公司提供培训课程，国瑞提供咨询服务，

这是一个过程式服务。 

目前投资基金锁定的是学员中具有发展潜力的企业

（PRO-IPO 阶段），目前公司服务的学员中有约 300 家上市公

司，300 余家新三板公司。学员从未上市开始到行动教育学习，

行动教育陪伴着学员公司发展成长，直至上市。 

公司未来焦点瞄准北交所，瞄准未来有上市潜力的中小民
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营企业。 

Q8：请问公司培训作为主业，主要能为客户带来什么价值？ 

A：我们的产品包括三个部分，首先为技术开发（软件）；

其次是内容（针对客户的产品内容）；最后是服务。行动教育

通过建立数字化商学院，建立学习体系和人才梯队培养的组织

架构，主要是人才的能力培养。帮助企业建立数字化平台，提

升公司的组织能力和整体的管理水平。 

Q9：请问公司的数字化商学院整套体系如何落地？ 

A：数字化商学院作为咨询业务，公司会 IT 化、数据化、

在线化，把教育和数字化打通，并且落实到成果上。咨询业务

做数字化，深挖三条线：数字化商学院、数字化营销、数字化

人力资源，后端咨询和前端课程结合。基于行业来开发并深挖

业务，形成每个行业的产品线，基于数字化、智能化、行业化

形成系列产品。 

Q10：请问公司未来的市场布局？咨询标准化后未来的市场有

多大？ 

A：未来三年甚至十年，不低于 30%的市场开拓速度。 

未来企业会将数字化软件作为标配，公司会抓住这个风口，

从教育到咨询，帮助企业落地，从行为上落地、软件化管理，

所有的管理效果都从系统上显现出来。教育在前，咨询在后，
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市场会逐步扩大。 

记录日期 2021 年 9 月 7 日 

 


