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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：2022-003 

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 
通过上证路演参与公司 2022 年第三季度业绩说明会的投资者 

时间 2022 年 11 月 24 日 13:00-14:00 

地点 上证路演中心 http://roadshow.sseinfo.com/ 

上市公司接待人

员姓名 

董事长、总经理李践先生 

董事、副总经理、董事会秘书杨林燕女士 

独立董事张晓荣先生 

财务总监陈纪红女士 

投资者关系活动

主要内容介绍 
见附件《2022 年第三季度业绩说明会问题记录清单》 

记录日期 2022 年 11 月 24 日 
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附件：2021 年度业绩说明会问题记录清单： 

Q1：三季度以来，公司的经营情况如何？ 

A1：第三季度，公司营业收入 1.39 亿元，同比增长 21.73%，归母净利润 4480

万元，增长 38.06%，扣非净利润 4332 万元，同比增长 93.17%；前三季度总营

收和归母净利润分别达到 3.41 亿元和 9411 万元，降幅明显收窄。 

考虑到新冠疫情可能较长时间会存在，对国内中小企业的生存和发展带来巨大

的挑战，公司积极分析和把握企业发展各阶段的培训需求，紧密围绕“实效第

一，持续改进”，通过持续的内部创新和扩大外部合作，不断地充实实战导师团

队和丰富实效课程体系，在帮助国内企业积极地破局自救、“迈向第一”的同

时，反向赋能，助推公司业务的快速修复。 

 

Q2：今年以来，公司都有哪些知名的导师加盟？ 

A2：对于导师的选聘，公司制订了严格的选择标准，所有的导师均为实战型导

师，不仅拥有丰富的企业管理经营经验，同时还具备较高的实效管理理论学术

造诣。 

今年以来，公司与“中国定位第一人”、全球总裁、特劳特(中国)董事长邓德隆先

生深度合作，开设了《特劳特·战略定位行动实效班》重磅课程；与独角兽企业

慧算账联合创始人、被中国注册税务师协会评为全国 20 名“最具影响力税务老

师“之一的王葆青导师合作，为《校长 EMBA》课程正式引入《税商模式》课

程。公司的导师队伍的实力在不断地扩充，较大地提升了公司的实效课程体

系。 
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Q3：公司注重差异化的竞争优势，那么在课程研发方面，公司的具体举措是什

么？ 

A3：课程研发是公司的核心基因之一，也是支撑公司持续发展的核心要素之

一。公司坚持围绕“忠于用户价值，实效第一”的核心开展研发活动，公司课程

体系的设计、研发，注重契合市场刚需、以用户为向导，将实效的科学观和方

法论教授给学员，以帮助学员解决公司经营发展过程中面临的痛点问题。 

课程研发类型方面，公司的研发活动主要分为新课程研发和现有课程的升级研

发。新课程的研发主要考虑三大方面的因素。第一，市场需求因素，项目的选

题需要契合市场刚需，以用户为导向；第二，公司战略因素，新课程的选题必

须符合公司的战略方向和企业愿景，新课程的选题必须围绕着新经济环境下的

管理课题展开；第三，公司核心竞争力因素，新课程的选题必须要结合公司现

有的核心竞争力和竞争优势，在此基础上，新课程的研发成果才可能得到市场

的认同和欢迎，从而为公司带来新的学员和收益。现有课程的升级研发则主要

秉承“持续改进”的理念，结合前沿管理学理论、新经济环境变化、学员和销售

团队反馈信息等因素，更新课程内容和教学方式，以寻求获得更好的教学效

果。 

研发形式方面，公司的研发又可以分为自主研发和合作研发。其中，自主研发

主要是指公司的研发管理中心会同公司自有讲师、营销团队、教学中心等内部

机构共同合作开发的活动形式；合作研发主要指公司研发管理中心与外部讲师

团队合作开发课程的活动形式。 

在课程研发之外，公司紧密跟踪教育行业科技的发展，结合公司业务发展的需

要，进行信息技术、移动互联网等技术的应用研发。 



4 

Q4：与传统的高等院校和一般的培训机构相比，公司的优势在哪里？ 

A4：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。公司的导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，为参加培训的企业带来实质性的效益提升。同

时，在内训师培养方面，公司已经形成了一套完善的培养体系，实现内训人员

的批量复制，从而为公开课后的内训、咨询等增值服务提供支持。 

公司拥有优秀的培训和咨询讲师队伍，汇聚了包括李践、朱民、宋志平、付小

平、陈军、张晓岚、罗伯特·卡普兰（RobertS.Kaplan）、巴里·波斯纳

（BarryPosner）、帕特里克•莱格朗德教授(PatrickLegland)、邓德隆、胡彦平、

王葆青等行业知名讲师。同时，为丰富公司课程体系，满足学员拓展国际视野

和接触前沿管理思想的需要，公司积极与国内外经济管理领域的知名人士开展

课程合作。 

 

Q5：公司的销售模式是怎样的？如何保持客户的黏性？ 

A5：公司营销管理中心负责产品营销与市场推广。自公司上市后，良好的品牌

形象以及较高的客户满意度，使公司在获客方面主要通过口口相传的品牌效应

来获取新客，当前公司的客户转介绍率在 85%以上。我们预期能够继续通过广

泛的老客户转介绍增加新客户的人数；同时销售人员通过电话、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。 
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Q6：今年公司推出了三场公益直播教学课程，这个直播教学课程的设置初衷是

什么？ 

A6：今年以来，公司陆续举办了三场公益直播教学课程，其中 2 月份第 1 场课

程以“迈向第一——择高而立的战略设计”为主题、5 月份第 2 场课程以“大将辈

出——聚焦靶心人才，突破业绩增长”为主题，10 月份第 3 场以“企业年度规划

——达标推演”为主题，加上第三季度的以“迈向第一”为主题的第 6 届企业家校

长节，3 场的公益直播课程均是通过线上线下联动直播的形式公开教学。公司

的公益直播课程旨在帮助更多的中小企业能够在创业和创新发展的道路上实现

突破，迈向第一。公司也将会将这一公益直播课程坚持下去，并打造成为公司

的品牌课程，帮助更多的企业共同成长。 

 

Q7：请问公司目前的服务覆盖到那些区域，各地的分支机构在公司的经营中承

担怎样的功能？ 

A7：目前公司已经在北京、上海、深圳、杭州、成都设立了子公司，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 30 多个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。 

公司在各分支机构设有学习官，其会定期回访参加公司培训的企业管理者，调

研企业在参加培训后是否有明显改善，并提出补救措施、落实培训效果。同时

服务人员也会收集全国学员出现的问题，供公司研发中心进一步研发设计新课

程。通过“目标明确方向——选择途径精准达标——及时反馈了解学情、补救跟
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进巩固落实”的闭环教学模式，最终达到提升企业管理教育实效的目标，做到了

其所追求和承诺的“忠于用户价值，实效第一”的教学理念。 

 

Q8：此前，公司与阿里巴巴集团钉钉事业部联手推出“管理教育+数字化管理工

具”战略合作，目前进展如何？ 能为中小企带来哪些帮助？ 

A8：公司与钉钉事业部合作主要从三个方面展开：第一，两家企业将共同推出

数字化平台系统。第二，两家企业共同推出行动釘为企业家的管理进行赋能，

帮助企业家最大的价值就是降本增效。第三，钉钉将和行动教育共同联合开发

数字化相关的一系列课程，帮助企业家更好的发展。目前，双方共同研发的关

于人力资源管理的数字化平台已经在研发测试阶段，并按计划顺利推进。 

数字化转型已经是企业发展的必然趋势，国家积极地多措并举推动企业科学高

效开展数字化转型。行动教育作为一家资深的企业管理培训专业机构，对企业

管理教育有着深刻的理解和丰富的实效经验，能够准确把握企业在数字化转型

过程中的各类难点和痛点。钉钉则为企业提供了数字化转型平台，成为不少企

业数字化转型的加速器。行动教育与钉钉合作，将有助于公司在企业管理数字

化教育方面的加速落地，能够帮助更多的中小企业打造符合自身发展需要，且

高效流转的企业数字化平台。 

 

Q9：当前疫情情况下，公司的招生情况如何？ 

A9：三季度公司的排课已经全部恢复正常，并在可能的情况下更密集地排课，

但疫情对学员的出行造成一定的影响，三季度的到课率约在 85%左右。同时，
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公司积极与各地校友会、商协会展开合作，选取防疫安全较好的外省市作为备

用开课地点，以应对疫情突发带来的影响。 

 

Q10：请问公司人才建设方面有什么举措？ 

A10：公司所处行业决定了公司的发展和持续盈利能力依赖于关键业务人员的

综合素质，公司课程的研发、营销等业务链环节都需要关键业务人员决策、执

行和服务。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。同时，公司积极为关键业务人员提供良好的业务交流环境。

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。 

行动教育的人才培养体系称为行动军校，由六大模块组成：八条人才生产线、

教材体系、教练体系、教学体系、教学平台、学习文化生态建设。人才培养路

径有两个方向：专家（专业向）、企业家（管理向）。以行动军校的人才生产

线为例： 

1、精兵营：培养对象为 0-6 个月的学习官，并对入职前 7 天、前 30 天、前 3

个月的学习官进行了细化培养，称之为“733 成长模式”； 

2、教官营：培养对象为 6 个月以上的学习官，当满足一定的条件（司龄、业

绩、能力、价值观），可以申请成为教官，通过带教新人成长，不断提升自身

的管理和辅导能力，为后续晋升打好基础； 

3、行星计划：培养对象为管培生，通过业务必修+业务竞赛、管理必修+晋长

机制、轮岗学习+毕业答辩，根据不同阶段参与其它人才培养项目，培养储备

管理梯队； 
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4、飞马计划：培养对象为预备总监，通过必修课学考、标杆教练帮扶、标杆分

校实践、管理答辩的培养模式，培养预备总监的基础管理能力； 

5、大将营：培养对象为团队总监，基于总监层级的必备能力，主要培养模式为

线上课程+线下集训共创； 

6、千里马计划：培养对象为预备总经理，主要培养模式为：必修课学考、标杆

教练帮扶、标杆分校实践、经营答辩、经营会议、将帅学习、市场实践； 

7、将帅营：培养对象为分校总经理，基于总经理层级的必备能力，主要培养模

式为：线上课程+校长 EMBA+经营哲学班+线下集训共创； 

8、AC 认证（ActionCoach）：培养对象为全体员工，主要培养员工如何萃取经

验、开发实战课程、内训授课能力。 

 


