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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：2025-001 

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 

通过上证路演参与公司 2024 年年度业绩说明会的投资者 

时间 2025 年 6 月 27 日 15:00-17:00 

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 

独立董事苏涛永先生、张轶华先生、叶彦菁先生 

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《2024 年年度业绩说明会问题记录清单》 

记录日期 2025 年 6 月 27 日 
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附件：2024 年年度业绩说明会问题记录清单： 

1、133*****857 问：公司如何拓展新客户？如何验证教学培训效果？ 

您好，公司将通过“构建世界级伟大品牌”提升品牌影响力。 

1、提升美誉度：《赢利》书籍是“行动管理模式”的重要载体，为加速赋能企

业把一件事做到世界第一，行动教育以图书为触点，扩大品牌辐射范围，2025 年

目标销售《赢利》书籍 100 万册； 

2、提升忠诚度：行动教育建立了全生命周期服务体系，从课程交付到效果

追踪形成闭环，目标在 2025 年实现“大客户复购率 90%+转介绍率 90%”的“双九

目标”。 

同时，为保障课程学习的成果与价值，公司秉持“用户第一，价值为先”的服

务理念，构建了全民高质量的客户服务体系，《浓缩 EMBA》采用“333 落地服

务流程”，通过服务标准化推动学习成果化。此外，《校长 EMBA》课程采用“必

修课+选修课”模式，以持续为校友企业提供全生命周期陪跑服务，行动教育还致

力于与客户建立一生一世的合作关系，从而真正陪跑企业迈向世界第一。 

除了保障基于客户维度的产品、研发与服务，行动教育还构建了以人为本的

高质量组织体系，人是一切的基础，行动教育形成了独具特色的闭环式人才发展

生态，在人才招选维度，行动教育以"招选育留"全链条体系为基础，面向全球聘

请具备企业家特质的人才，确保组织基因的优质性；在成就人才维度，行动教育

构建了双通道晋升机制，不仅为"将军型人才"提供管理力成长路径，也为"冠军型

人才"设计完善的激励模型，配合动态考核与成长通道，推动人才与组织的协同

进化。在人才培育维度，行动教育依托"行动军校"打造人才孵化基地，通过将帅

营、大将营、王冠营、行星营培训体系，以及云课堂、行动夜校等形式，多维度
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帮助员工提升专业素养，打造从个体能力激发到组织效能裂变的进化闭环，使得

组织能力成为行动教育的发展驱动力、竞争力、增长力。 

 

2、133*****857 问：公司的核心竞争力是什么？如何保持客户的粘性？ 

您好，公司始终以“四个长期主义”为核心发展战略，强化公司的实效基因与

可持续发展： 

1、平台主义：通过深度整合全球顶级师资资源与企业需求，构建开放式赋

能平台，聚焦研发中国式现代化管理模式。 

2、高质量发展主义：坚持“三高”标准，以实效为导向迭代高质量产品，以全

生命周期陪伴为导向构建高质量服务，以严选教练和成就人才为导向搭建高质量

组织。 

3、科技主义：将科技基因融入教育全链条，借助智能技术提高教学效率、

优化管理实践、提升服务质量。 

4、伟大品牌主义：以口碑积累为核心，追求高复购率、高转介绍率、高比

例股东分红等强化市场信任，并构建“讲我所做，做我所讲”的品牌公信力。 

 

3、133*****857 问：公司自有教员多少？其中大师级多少？ 

您好，公司整合了全球顶级管理教练。在国际顶级师资维度，行动教育平台

集结了众多现代管理学的奠基性人物，包括来自美国的平衡计分卡创始人罗伯

特·卡普兰、“营销管理之父”菲利普·科特勒、“全球人力资源之父”戴维·尤里奇、“全

球学习型组织之父”彼得·圣吉、全球顶级企业家教练博恩·崔西、全球顶尖领导力

大师巴里·波斯纳等；来自法国的连续多年全球排名第一的巴黎高等商学院课程
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《金融创新》主讲导师帕特里克·莱格朗等；来自日本的“长寿企业研究院第一人”

后藤俊夫、“丰田系”鼻祖级精益管理大师田中正知等。在东方管理哲学维度，行

动教育平台聚集了东方管理哲学的著名导师，如北京大学国家发展研究院管理学

教授宫玉振、北京中医药大学国学院院长及博士生导师张其成、中国孔子研究院

院长杨朝明、西安交通大学哲学系主任及国学教授韩鹏杰、国防大学孙子兵法研

究中心主任及博士生导师薛国安等。在中国本土实践维度，行动教育平台聚集了

众多世界级的实战教练，如中国上市协会会长宋志平、著名经济学家朱民、特劳

特伙伴公司全球总裁邓德隆、阿里巴巴前 CEO 卫哲、世界级大数据专家陈涛、

顺丰集团原营销副总裁陈军、复星系原财务总监付小平、美国希尔顿集团原人才

体系专家熊启明、中国式营销创始人张晓岚、中税科信集团高级合伙人王葆青等。 

 

4、193*****770 问：2024 年分红率 99%，但 2025Q1 经营活动现金流净额

同比下降 12%。请问： 

（1）高分红是否影响百校计划的资金投入？如何平衡股东回报与扩张需求？ 

（2）未来是否会通过股权融资补充现金流？ 

您好，公司 2024 年分红率 99.47%，合计派现 2.67 亿元。截至 2024 年

末，公司货币资金 14.27 亿元、交易性金融资产 5.03 亿元，合计占总资产的 

86.48%。百校计划的扩张资金非依赖利润留存，公司通过合同负债和理财收益

的持续流入，实际现金流并未受到分红的影响。 

 

5、189*****570 问：您好，请问贵司明年的发展方向是什么？ 
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您好，面向 2025 年，公司将继续聚焦赋能企业把一件事做到世界第一的远

大理想，持续践行“四大长期主义”，公司将有序开展“三大增长、六项任务”年度发

展战略。 

（一）用户增长：加速用户迈向第一 

1、构建理论制高点：持续整合全球顶级教练，发挥平台优势，升级“行动管

理模式”，并帮助 500 家新大客户，构建自己的行动模式。 

2、AI 战略：运用 AI 大模型技术，研发销售细分领域智能教育产品，帮助企

业培养顶尖销售大师。 

（二）伙伴增长：打造德才兼备高绩效的团队 

组织增长来自人数与人效。 

1、每人每月一家新大客户：在人效维度，行动教育提出“每人每月一家新大

客户”的营销策略，推动销售伙伴实现收入增长，实现组织人效提升； 

2、百校计划：在人数维度，行动教育提出“百校计划”，通过开设新分校，推

动组织裂变与人数增长。 

（三）品牌增长：构建世界级伟大品牌 

1、提升美誉度：《赢利》书籍是“行动管理模式”的重要载体，为加速赋能企

业把一件事做到世界第一，行动教育以图书为触点，扩大品牌辐射范围，2025 年

目标销售《赢利》书籍 100 万册； 

2、提升忠诚度：行动教育建立了全生命周期服务体系，从课程交付到效果

追踪形成闭环，目标在 2025 年实现“大客户复购率 90%+转介绍率 90%”的“双九

目标”。 
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基于以上规划，行动教育将充分结合“天时”：抓住 AI 发展趋势，投入研发；

“地利”：响应国家高质量发展战略，进行产品、客户、员工、管理、服务等全线

升级。“人和”：打造伟大品牌，构建世界级体系，整合全球资源，务实前行以实

现年度战略目标。 

 

6、193*****770 问：2024 年投资活动现金流净流出 2.41 亿元，但货币资金

仅增长 5.1%。请问： 

（1）大额理财投资是否影响主业资金使用？未来是否会收缩非核心投资？   

（2）如何应对潜在的流动性风险（如合同负债转化不及预期）？ 

您好，公司 2024 年投资活动现金流净流出 2.41 亿元，主要源于购买银行

理财产品和定期存款。截至 2024 年末，公司货币资金 14.27 亿元、交易性金

融资产 5.03 亿元，合计占总资产的 86.48%，表明理财投资属于现金管理的常

规操作，流动性较强且未占用核心业务资金。 

 

7、193*****770 问：2025 年启动的百校计划目标 3-5 年内开设百家分校，

目前已有部分城市敲定业务总经理。请问：   

（1）首批分校选址标准及团队组建进展如何？预计何时实现首年盈利？   

（2）新校拓展是否依赖现有大客户资源？如何避免区域市场饱和风险？ 

您好，公司的 “百校计划” 将通过资源配置、精准选址、高效团队和多元化

策略，有望在 3-5 年内实现全国覆盖。分校的建设将通过一段时间的孵化，相

关经营数据请关注公司的公告及定期报告。 
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8、186*****588 问：公司一直脚踏实地深耕客户，未来是否会有更快的营销

推广模式？ 

您好，基于伟大品牌主义，公司认为，客户口碑是一切品牌的基础，客户价

值是一切口碑的基础，基于对实效商学的坚守与追求，行动教育陪伴了无数企业

从小到大、从弱到强，迈向世界级，其中包括名创优品、蒙牛、蜜雪冰城，西贝、

郎酒、今麦郎、波司登、创新金属、今世缘、顾家家居、老板电器等知名企业，

在此过程中，行动教育也实现了 85%左右的课程转介绍率与复购率。 

 

9、135*****269 问：公司除了《浓缩 EMBA》和《校长 EMBA》这两大拳头

产品课程之外，今后是否还有计划推出其他的重磅课程？有无课程研发计划？有

无和外部讲师合作的计划？ 

您好，公司作为行业的佼佼者，始终秉持着对世界级企业管理模式的深度探

索与研究，积极携手十余万校友企业共同实践，不断探索与创新。在这个过程中，

行动教育对世界众多的管理思想进行了精心的升级与提炼，通过去粗取精、去伪

存真的方式，找到了企业发展的核心底层逻辑和规律。基于这些宝贵的发现与洞

察，公司打造了“行动管理模式”，以东方管理智慧为指引，深度融合了西方管理

科学的精髓，不仅兼顾了经营思维的宏观性，还涵盖了具体可行的管理方法与工

具，从而形成了一套真正实效且符合中国企业实际需求的管理模式。 同时，公

司构建了持续迭代课程品质的研发体系。公司专门设立课程研发中心，追踪市场

中的企业需求变化，基于校友企业的实践效果，研发新课程，升级老课程，除此

之外，行动教育董事长每周亲自主抓导师研讨会，基于课程满意度、校友口碑反

馈，升级课程内容，与此同时，行动教育倡导导师团具备“一书一课”能力，把课
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程撰写成书籍，从而将管理思想投入市场检验，确保课程内容紧跟时代需求，符

合规律论、共性论教学理念，为广大企业带来实效价值。 


