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武汉华康世纪医疗股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2022-009 

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（电话会议） 

参与单位名称

及人员姓名 

瑞腾投资 徐作为；太平洋资产 李鸣；中金资管 杨钟男；富

国基金 于渤；鹏华基金 李韬；大成基金 杨挺；国寿资产 邓

文强；农银汇理基金 梦圆；中融汇信期货 文惠霞；安信基

金徐衍鹏；尚诚资产 黄向前；景泰利丰 邹军辉；光大资管 

徐德仁；方正证券 栾小宇；源乘投资 唐亚丹 刘小瑛；东方

证券 刘迎；建信养老金 李平祝；浙江国信投资 李孟如；恒

越基金 施平川；前海联合基金 彭波；中信证金 孙智超；绿

地金融 许迟；上海保银投资 卢聪；粤信资产 陈金红；丹羿

投资 韩登科；肇万资产 李大瑞；于翼资产 张亚辉；江苏瑞

华投资 王谟强；合众易晟 黄桂容；中信里昂 Vincy Ip；古

根海姆 李匆；林芝恒瑞泰富（河清资本） 吴嘉浩；清池资

本 Tony Ding；国华兴益资产 范佳锴；弥远投资 马冬；金

之灏基金 陈飞云；长润君和资产 查才芳；瀚伦投资 任靖；

广银理财 胡韵哲；翎展基金 马犇；通用技术 陈佳琦   

时间 2022年 7 月 7 日 15:30-16:30 

地点 电话会议  

上市公司接待

人员姓名 
财务总监张英超、证券事务代表李心怡 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

 

在本次活动中，专业机构及个人投资代表通过线上提问的

方式调研了解公司经营发展情况与未来规划。主要问题汇

总如下：  

1、7 月 6 日发布的股权激励公告中为什么对 2022 年的业绩

没有考核？ 

答：公司的股权激励计划于 2022年下半年才推出，因

此公司计划从 2023年对激励对象进行考核，更能促进激励

对象的积极性，体现激励作用，我们希望本次股权激励的

核心员工从中受益，同时也可以带着任务和公司共同成

长，一起打造更好的未来。 

 

2、展开说明一下公司具体的业务模式？ 



答：1）我们的订单客户都是二甲以上的公立医院，项

目毛利率保持在 30%以上； 

2）我们只设计不生产，只管理不施工，我们做好两个

服务，一个是设计服务，一个是施工管理服务。设计服务

包括平面设计、设备定制化的参数和选型、施工管理服务

包括设备安装及实施过程中的指导。这其中最重要的核心

环节是前期的平面设计以及技术方案和参数的选定，另外

在项目实施过程中，我们要把建设方、使用方以及规范这

三方的要求通过我们的技术知识储备、经验和协调能力集

成起来，最后完成整个项目的交付。其中我们自产的设备

主要集中在湖北菲戈特生产的高效过滤器、电解钢板等这

类配套的设备，以及上海菲歌特提供的嵌入式灯床塔，这

两项设备是我们自己生产的设备，在整体设备中占比 3%左

右，这些设备对工期和项目指标控制能否达标很关键。其

他大型设备如消毒供应设备、大型机组以及自控设备，这

些都有相应的供应商，我们有多年的合作关系，我们自己

确定并提供每个项目的技术参数，供应商进行定制化生

产，我们再向他们采购，整体业务模式是这样的。 

 

3、收入和回款确认的节奏是怎样的？ 

答：净化项目的交付要求比较高，需要通过第三方的

检测验收，我们采取完工确认收入的方式。从项目进场到

实施完成大概 3-7个月的时间，个别项目比如 EPC这种大

项目可能会超过 1年。 

我们签订的合同中对于回款的约定，预付款大概在 0-

30%，这几年平均 20%的水平，项目实施过程中有进度款，

合同约定是按月支付的，到项目完工进度款要支付到 50-

70%左右。审计结算完成后收取倒结算款的 95%，最后有 5%

的质保金在 2-5年不等。从收款条件来看，有一部分前期

投入，但是到项目完工的时候，我们的投资成本回收的差

不多了，我们项目毛利率在 30-40%之间，会有一定时间的

错配，前期需要一定的资金的投入，但是占用时间不会太

长。资金的回款能够覆盖我们的成本。 

 

4、医疗新基建以来，医院的回款是否有延长？ 

答：首先，从 2020年以后，我们最深刻的感受是医院

回款的质量是不断提高的；其次，上半年一般是回款的淡

季，但是今年上半年预计回款 3个多亿，对比前几年的增

长幅度较大，在医疗新基建的背景下，对比其他医疗服务

行业，我们的医疗净化主业回款的情况还是比较好的。 

 

5、如何获取订单？核心优势是什么？ 

答：医院的前期跟踪还是一个长期的过程的，整体从

跟踪到完成 1-3年的时间不等。订单跟踪渠道：1）公司各



个区域都有营销负责人，同时还有很强的营销中心，总部

支持各个区域的销售人员。销售人员摸排订单的时候，营

销中心有要求，每个销售人员一般有 3个大的区域，会对

他做到多少拜访量有要求。2）营销中心通过政府、发改委

的网站跟踪医院建设的信息。3）医疗净化领域深耕多年，

知名度较高，有些医院会邀请我们做一些方案。 

订单筛选：会关注建设周期、医院等级、所在区域的

经济发展水平，我们会对订单评为 ABC类，其中 A类订单

是重点跟踪也是比较有把握获取的。B类是 A类订单的备

选。扩大订单库的同时把订单做精细。目前 A类中标率在

50-60%的水平。 

我们公司的核心优势在于：1）精细化管理方面有优

势，有比较完善的预算、结算体系，投标之前会把项目的

利润率、可能有哪些变更导致成本增减，提前做测算，这

是我们比较强的能力。实施过程中我们也注重和预算成本

的比对，有效控制成本管理。2）专业的运维团队，人数占

比比其他公司更高，对项目提供保姆式的服务，不仅是质

保，而且有 24小时响应，也成为我们服务口碑的特色，运

维服务的搭建也是我们的长期战略的一部分，有助于增加

客户粘性，在改造升级的后续需求方面抢占先机。 

 

6、省内与省外业务占比情况如何？省外扩张情况如何？ 

答：公司订单不局限于湖北省内区域，目前全国范围

内公司均有相应业务，近年来，公司在河北、河北、山

东、安徽、深圳等重点区域的订单持续增长，为了更好的

服务客户进一步提高市占比，已先后在以上地区建立了联

合运营中心，公司接下来还将在全国范围内增设联合运营

中心，加大人力资源投入和区域覆盖，实现销售、售后和

技术支持人员的本土化，进行市场渗透。 

虽然省内占比较高，但是过去几年已经在逐步拓展省

外市场，上市之前在全国 31个省都有项目交付，从零到一

的突破，现在我们在进一步加强各地的区域建设。 

 

7、新基建过后，后续政府投入减少，如何维持快速增长？  

答：1）我们会把改造需求变成医疗新基建之后很大的

一个增长点，所以我们现在就在布局全国的营销及运维服

务中心，增加医院客户粘度，为新基建后医院改造升级业

务做准备；2）洁净技术不仅仅是运用在特殊科室里面，还

会应用到实验室，最近有些实验室项目会主要找到我们，

包括高校、医院、医药公司的实验室，这些也是未来一个

增长点；3）围绕着服务的这些特殊科室，我们后续会提供

相应的设备和耗材， 在公共医疗补短板之后，医院目前面

临着医疗设备的升级，国产设备要代替进口设备，我们认

为这个也是未来的增长点。 



 

8、跨省业务的难点在哪里？怎样获得外省医院的认可？ 

答：1）我们在行业深耕多年，有很多标杆项目，各地

院长相互也有沟通，对于标杆医院也都是有交流和了解

的，我们的质量也是形成了口碑的。2）我们每年也会参加

全国医院建设大会，各地的院长作为专家演讲，通过这个

展会也有很多医院了解我们公司，提升品牌认知。3）我们

参与很多行业规范的制定，形成一定背书。 

 

9、在手订单的结构新建医院和改建医院的占比？ 

答：基本 90%以上都是新建医院，20 年疫情过后医疗

新基建的立项和项目规模都有明显提升。很多医院项目立

项、规模、进度、配置要求都受到疫情影响有所加快或升

级。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022年 7 月 7 日 

 


