
证券代码：300365                                   证券简称：恒华科技 

北京恒华伟业科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 
                                                       编号：2018-001 

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 

参与单位名

称及人员姓

名 

新时代证券  田杰华 
 

安信证券 徐文杰 

融通基金 付伟琦 
 

安信证券 刘小波 

华安基金  苏广宁 
 

银河证券 李泉 

天弘基金 谷琦彬 
 

中信建投证券 杨亚竟 

华夏基金  孙艺峻 
 

中泰证券 韩甲 

海富通 吕越超 
 

国融证券 贾伟 

海富通 于晨阳 
 

平安证券 李峰 

海富通  周雪辉 
 

信达证券 严凌云 

海富通  施敏佳 
 

华夏基金 邓晓辉 

交银施罗德  何帅 
 

交银施罗德 盖婷婷 

交银施罗德  傅爱兵 
 

嘉实基金 韩阅川 

交银施罗德 刘庆翔 
 

泓德基金 王克玉 

东兴基金  杨秋鹏 
 

中银国际基金 王帅 

东海基金  杨红 
 

长江证券 徐晓峰 

立溢投资  姚金峰 
 

华富基金 曾海波 

圆信永丰  浦宇佳 
 

华富基金 王亮 

诺德基金  郭纪亭 
 

中国人寿资产 赵花荣 

东方证券资管  张伟锋 
 

中加基金 赵军华 

汇利资产  张运昌 
 

东方基金 严凯 
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金恒宇  谢斌 
 

融通基金 付伟琦 

麒太投资 陈凯 
 

信达资产 袁海宇 

国君资管  陈思靖 
 

上海通晟资产 陈伟 

盈时投资  许宁 
 

泰康资产 黄成阳 

三鼎控股  葛鼎立 
 

平安资产 张良 

上海任行投资  赵利博 
 

蓬勃投资 吴波 

上海仙翎投资  潘登 
 

钜洲投资 李伟池 

归富投资  李倩琦 
 

华能信托 辛亮 

上海蓝新资产  孙炎  北京创优合华 翟峰 

上海莽荒资管  胡秋轶 
 

滚石投资 秦海燕 

上海臻圣投资  陈琳 
 

源乘投资 刘建忠 

上海合撰资产 高其翔 
 

鼎力投资 林江 

山楂树投资 杨培龙 
 

圆信永丰基金 浦宇佳 

志远投资 张卓 
 

渤海汇金资产 谢晓冬 

  
  

甘传琦 
 

时间 2018 年 3 月 16 日 

地点 
现场交流地址：上海丽思卡尔顿酒店 

电话会议调研 

上市公司接

待人员姓名 

董  事  长   江春华 

董事会秘书   陈显龙 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

2018 年 3 月 16 日，公司分别进行了两场特定对象投资者调

研，第一场是应新时代证券邀请，参与其在上海丽思卡尔顿酒店

举行的新时代证券 2018 年春季投资策略研讨会，并与参会人员

进行现场交流，出席人员为公司董事长江春华先生；第二场为安

信证券组织的电话会议调研，出席人员为公司董事会秘书陈显龙

先生。以上两场投资者调研会议主要内容如下： 

第一部分 公司 2017 年度经营情况介绍 

2017 年度是公司全面互联网服务转型的重要之年，在这一

年里，公司的转型思路逐步明晰，基于对市场环境的认识和对公
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司未来发展方向的定位，公司对现有业务体系进行了全面整合，

并相应调整了公司业务线的组织结构，形成线上和线下服务有机

结合，进而为能源互联网的建设提供全产业链的一体化服务模

式。报告期内，公司管理团队圆满完成了董事会制定的年度经营

目标，实现营业收入 85,574.75 万元，较上年同期 60,330.27 万

元增长 41.84%；利润总额为 21,044.30 万元，较上年同期

14,588.17 万元增长 44.26%；归属于公司普通股股东的净利润

为 19,223.70 万元，较上年同期 12,542.89 万元增长 53.26%；

扣除非经常性损益后归属于公司普通股股东的净利润为

18,593.34 万元，较上年同期 12,310.46 万元增长 51.04%。业

绩增长的主要驱动因素概括为：一、国家大力发展配电网并持续

推进智能电网建设；二、电力体制改革取得重要突破；三、云服

务平台 SaaS 产品线逐步完善，互联网服务转型初见成效。 

第二部分 问答环节 

问题 1：请介绍一下公司云服务平台及提供云服务的具体情

况？  

答：近年来，随着云计算、大数据、物联网、移动互联网等

技术的发展，作为一家面向智能电网的信息化服务供应商，原有

以项目为主的服务模式难以满足市场及客户的需求。尤其是随着

电力体制改革的推进，公司的客户范围也发生了变化，由原来主

要的两大电网公司、电力设计企业拓展至地方电力公司、配售电

公司、智慧园区、用能企业等。面对市场环境和客户主体的变化，

公司于 2015 年提出了互联网服务转型的发展战略，自主研发云

服务平台，依托云服务平台逐步将原有智能电网全生命周期信息

化项目服务模式转为提供标准化的 SaaS 软件产品，通过云服务

平台为行业用户提供线上高效、便捷的信息化服务。 

经过三年的研发，目前公司的云服务平台根据业务类型分为

三大板块，分别是设计云服务，基建管理云服务和配售电云服务。
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设计云服务主要的 SaaS 产品为“在线设计院”（在“协同设计

平台”的基础上研发升级为“在线设计院”），在线设计院涵盖电

力设计的各个专业，软件终端覆盖 Web 端、PC 端和移动端，所

有的设计工具软件依托在线设计院来进行数据管理和数据交互，

实现跨地区、跨专业、跨工具端的协同设计。基建管理云服务主

要的 SaaS 产品包括基建管理业务平台、智慧工地服务平台等，

为基建管理企业、施工企业提供全面的基建业务管理云服务。配

售电云服务主要的 SaaS 产品包括云售电平台、配售电平台、售

电量大数据智能预测平台等，依托云服务产品可以有效支撑售电

公司购电、售电、增值服务和客户服务，以及为具有配网资产的

配售电公司的供电、配网管理、用电采集、生产管理、营销管理

等核心业务的开展提供一体化云服务解决方案。公司在依托云服

务平台 SaaS 产品体系提供专业云服务的同时，规划建立设计、

基建管理、配售电三个专业社区，专业社区将通过提供行业资讯、

专家问答、在线培训、优质供应商资源、标讯信息等服务来汇聚

产业链上下游供应商资源，从而建立多方共赢的能源互联网生态

圈。 

目前，公司依托云服务平台的互联网服务转型取得了阶段性

的成果，截至 2017 年末，云服务平台的注册用户数为 58,525

个，其中企业用户数为 4,543 个，个人注册用户数为 53,982 个；

2017 年度，公司基于云服务平台实现的线上业务收入约占公司

营业总收入的 40%左右。 

问题 2：请问在国内还有与公司一样在开发云服务平台的公

司吗？ 

答：根据我们了解的情况，行业内暂时还未发现拥有与我们

云服务平台类似产品的公司，这主要是和我们面向的垂直行业有

关。电力垂直行业互联网有其自身独特之处，首先，对电力行业

来说，它对资质的要求很高，这种垂直行业都需要有资质许可才
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能从事相关的专业，我们经过近二十年的积累才有了今天完备的

资质体系，才能承接各种业务。其次，在电力体制改革之前，我

们的主要客户是两大电网公司及各电力设计院，电力行业的专业

人才多集中在电力企业系统内部。随着电力体制改革后我们的客

户新增了配售电企业、地方电力公司等，在专业的电力业务管理

上，其实是缺少专业人才的，尤其是这些配售电公司更需要专业

的电力人才及专业的信息化服务来促进他们的发展，我们研发的

配售电 SaaS 产品及专业社区聚合的行业资源就有了市场需求。

这是需要我们行业的积累及对行业发展趋势的把握，才能在电改

机遇来临时能取得先机，占领市场。 

问题 3：请在详细介绍一下在线设计院的服务和运作模式？ 

答：设计是我们公司传统的优势业务，我们的线路设计软件

市场占有率在 80%以上，基本覆盖了全国的设计院用户。基于广

泛的客户基础，我们研发了“在线设计院”SaaS 产品，涵盖电

力设计的各个专业，实现跨地区、跨专业、跨工具端的协同设计。

一方面，“在线设计院”通过私有云部署的方式为电力设计院客

户提供在线协同设计，在线设计成果移交和整个业务流程的在线

管理，将会极大提高设计院的工作效率，优化业务流程。另一方

面，“在线设计院”作为一个开放的设计平台，将会聚合设计行

业专业人才和设计项目资源，注册用户可以通过承接平台上的设

计业务来获得报酬。公司将通过平台的人员专业考核及信誉评价

体系来管理注册人员，并依托公司的资质体系及专业的设计能力

对注册人员的设计成果进行质量审核和进度把控。 

问题 4：请介绍一下公司售电平台的推广情况以及外来 3 年

的展望？ 

答：公司云售电平台现有注册用户 200 多个，以纯售电公司

为主，公司为其云端部署，根据售电公司使用的模块和功能收费，

从几千到几万不等。据统计，现有注册的售电公司在 3000 家左
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右，实际进行交易的不到 1000 家，未来我们希望转化率达到一

半以上。除此之外，针对大型的地方电力公司，如山西地电、兴

义地电等，我们采用私用云的方式，为其本地部署配售电一体化

平台，未来可配套为用能企业提供能效监测、节能服务等。 

问题 5：请介绍一下公司 EPC 项目的执行情况？作为一家

软件公司为何要承接EPC项目？未来公司EPC业务的持续性如

何？ 

答：2016 年 8 月 29 日，公司与兴义市电力有限责任公司签

订《黔西南州兴义市城市配电网建设与改造项目设计、采购、施

工 EPC 总承包合同》，项目概算投资约 55,200 万元人民币。公

司根据业主方的项目建设规划及项目资金拨付情况执行本项目，

目前进展顺利，2017 年度该项目确认收入约 1.73 亿元。 

公司承接的 EPC 项目承担的主要职责是建管服务。一个典

型的电网公司由发展策划部、运维检修部、营销部、基建部（下

设建管公司）、物资部、科技信通部、运营监测（控）中心、电

力调度控制中心等生产管理部门组成。由于部分地方电力公司人

员配置有限，组织管理力量不足，不具备像电网公司一样设置建

管公司的能力。公司凭借多年来电网公司基建管控信息化项目经

验，承接地方电力公司 EPC 项目，通过公有云的模式进行线上、

线下资源整合，为其提供建管服务，实际上是实现了电网公司内

建管公司的职能。因此，公司 EPC 项目的利润率也相对较高。 

公司 EPC 业务持续性还是挺好的。公司严格按照深交所相

关要求履行信息披露义务，对于未达到信息披露标准的 EPC 项

目，我们也没有进行选择性的对外公告。 

问题 6. 2018 年或者往后看，如果按照从主到次进行排序的

话，公司持续高增长的动力可以归纳为哪些因素？ 

答：一、公司构建了能源互联网生态圈，实现线上线下相结

6 



合和电力全产业链一体化服务，齐备的行业资质和人才积累也为

后续拓展业务提供了良好的基础。 

二、持续推进互联网转型战略。2018 年度，公司将继续推

进全面互联网服务转型战略，逐步完善设计、基建管理、配售电

三大业务版块的专业社区及 SaaS 产品线建设。在专业社区建设

方面，计划于 2018 年 5 月上线设计社区，于 2018 年 6 月上线

基建管理社区，形成设计、基建管理、配售电三大社区线上服务

体系。在 SaaS 产品线研发方面，（1）设计版块计划在协同设计

平台的基础上研发“在线设计院”SaaS 产品，并计划于 2018 年 5

月全面上线运行。（2）基建管理版块的基建管理业务平台 SaaS

产品经过 2017 年的公司内部测试使用，已具备市场化推广的成

熟度，2018 年度将重点面向基建管理企业、EPC 总承包企业等

客户全面推广；计划于 2018 年 6 月上线智慧工地 SaaS 产品；

同时，结合基建管理的业务实践配套研发智能硬件产品；形成基

于基建管理业务平台、智慧工地服务平台线上 SaaS 产品服务。

（3）配售电业务版块将重点推广已上线的云售电平台、配售电

平台、售电量大数据智能预测平台 SaaS 产品，计划于 2018 年

7 月上线智能运维调度管理平台、能效分析平台；扩大配售电市

场的占有率，并通过研发升级不断提升 SaaS 产品的功能，增强

公司在配售电市场的竞争优势。 

三、积极扩大配网市场份额，2018 年继续针对重点开发区

和园区，充分整合资源、技术、市场等多方优势，在配售电公司

基础上，提供配售电信息化解决方案。  

四、拓展海外市场和其他行业，2018 年紧跟国家“一带一路”

战略，继续推广智能电网信息化产品和服务的同时，开展相关培

训和咨询业务。在交通和水利行业提升产品竞争力，提供优质服

务，推动公司业务的快速增长。 

问题 7.年报里重点提到公司业务线大整合，打造“设计、基
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建管理、配售电”三大业务体系。配售电版块作为新的业绩增长

点，2017 年实现营收 1.49 亿元，收入占比超过 17%。公司对于

未来三大业务线的收入或者利润的占比结构有着怎样的规划或

者阶段性的目标？ 

答：公司针对设计、基建管理、配售电三大版块制定了明确

规划，具体如下：1）公司成立了软件研究院和设计研究院以及

国际事业中心，以“两院一中心”为基础，积极拓展市场。线上服

务包括设计社区、基建管理社区和配售电社区，线下业务包括设

计服务、基建管控服务和能效运维服务等。此外，在云服务方面，

2017 年实现良好收益，2018 年会继续加大市场拓展。持续将互

联网转型战略进行加强。2）基于国家电改的市场基础，加强配

售电业务。3）加强配网行业人才技术储备，获得更好的市场份

额。2018 年城市配网和农网改造升级以及第三批园区增量配网

试点的推出，都将形成良好的市场趋势，公司将积极把握这一机

遇。 

2018 年度，公司将依托“二院一中心”的组织架构，继续

推进全面互联网服务转型战略，逐步完善设计、基建管理、配售

电三大业务版块的专业社区及 SaaS 产品线建设；重点拓展配售

电市场，提升云售电平台、配售电平台、售电量大数据智能预测

平台等 SaaS 产品的市场占有率，同时为用户提供能效监控、配

网代运维等配套增值服务，成为配售电全产业链供应商；依托公

司齐备的行业资质和人才积累扩大配网市场份额；继续紧跟国家

“一带一路”的战略积极开展海外业务及其他行业业务。 

问题 8.2017 年应收款增加较明显，同时反映到了现金流量

表中经营性现金流的变化上。对于未来的回款节奏，公司怎么

看？结构是什么？  

答：随着公司业务领域和规模快速扩大，公司应收账款余额

增长迅速。公司现金流状况欠佳主要原因是：第一，我们的研发

8 



成本计入当期，未资本化，这部分投入相当大；第二，公司转型

初期，为了客户引流也给优质客户提供了一定的账期，但这部分

风险是可控的，产生坏账的情况并不多；第三，公司从 2014 年

初上市至今，完全依靠自身现金流支撑了公司营收规模的高速增

长。因此，长期来看，公司的现金流状况还是不错的。 

针对应收款增加现状，公司加大了风险管控。针对较大规模

的应收账款，公司制定了相关实施计划，包括定期汇总分析，保

证每一笔应收款有跟踪有反馈。通过加大管理措施，后续会加大

回款的力度。伴随着互联网转型的过程 ，业务将从“低频大额”

转向“高频小额”，并与供应商采取收益分成的合作模式，预计公

司现金流后续将得到一定改善。应收款的客户结构主要是电网公

司极其下属企业，目前主要受电网公司内部审批和决策流程影

响。 

问题 9.公司 2017 年度收入结构中电网、非电网的情况？未

来的变化趋势？随着电力体制改革的深入，2018 年公司售电业

务推进的安排？ 

2017 年度公司各业务版块收入如下： 

序号 按业务版块分类 营业收入(元) 占主营业务收入的比重 

1 设计版块业务 469,488,257.66 54.86% 

2 基建版块业务 211,308,559.05 24.69% 

3 配售电版块业务 148,856,581.56 17.39% 

4 海外业务 5,088,992.56 0.59% 

5 其他行业业务 21,005,122.91 2.45% 

6 合计 855,747,513.74 100.00% 

2018 年度，公司配售电业务将加大市场拓展力度，提升云

售电平台、配售电平台、售电量大数据智能预测平台等 SaaS 产

品的市场占有率；同时，为用户提供能效监控、配网代运维等配

套增值服务，成为配售电全产业链供应商。 
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问题 10.请介绍下公司当前参股的四家配售电公司情况？ 

答：截至目前，公司对外投资参股设立配售电公司共计四家，

分别为：贵阳高科大数据配售电有限公司、中山翠亨能源有限公

司、咸阳经发能源有限公司以及长沙振望配售电有限公司。目前，

四家配售电公司均已取得售电业务资质，其中中山翠亨已经开始

开展售电业务，贵阳高科、咸阳经发、长沙振望正在筹划开展售

电业务；同时，四家配售电公司的“两证”申请工作也在有序推进

中，为后续开展增量配电网、配售电运维业务做好准备。所投资

的配售电公司 2018 年将继续加强工作的推进。 

在整个交流活动中，双方进行了充分的沟通。本公司严格按

照《信息披露管理制度》等规定，保证信息披露的真实、准确、

完整、及时、公平，没有出现未公开重大信息泄露等情况同时已

按深交所要求签署调研《承诺书》。通过电话会议调研的参会者

无法到场签到，由公司参会人员签名。 

附件清单 

（如有） 
调研记录 

日期 2018 年 3 月 16 日 
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