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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 

来自景顺长城、富国基金、南方基金、长城基金、国盛证券、

国信证券等 84 名投资者，名单详见附件（排名不分先后）。 

时间 2022 年 5 月 19 日 9：30-10：30 

地点 公司总部会议室 

上 市 公 司 接 待

人员姓名 

副总经理、董事会秘书：陈惠选 

投资高级总监：廖冠来 

投 资 者 关 系 活

动 主 要 内 容 介

绍 

 

一、问答环节： 

1.关于整体的中长期布局规划，其实我们从收购能够

看出公司在低值耗材这块有一个特别长期的想法，能不能

再给我们展开讲一讲三至五年的规划？ 

答：稳健医疗自从疫情 2020 年开始，公司品牌知名度

美誉度在境内外得到了极大提升，同时我们进入了很多新

的渠道。在过去两三年，我们国内业务快速增长，在这个

快速增长中，发现我们产品还是不够丰富，我们的品牌和

渠道都已经是我们的强项，敷料类生产也是我们的强项，

但是我们缺的是产品，因此三到五年的规划就是要补产品

短板。稳健医疗作为一个大平台，将围绕医用耗材提供一

站式解决方案。 

今天我们为什么要进入穿刺类行业的其中原因之一，

是我们看到穿刺类占整个低值耗材占比是最大的。稳健医

疗之前更多的是深耕在医用敷料领域，现在两个合在一

起，超过 50%的占比，市场规模已经达到了 1000 多亿。我

们就是要进入这样的行业，把整个稳健医疗品牌在医疗板

块快速补短板，把更多产品装进来。 



2.刚刚领导在介绍的时候说，并购标的跟公司原有产

品未来可能会在销售端形成一些产品组合的模块去推，能

不能展开介绍一下未来收购完成之后，比如采购、生产、

销售等各个方面的协同上的打算？ 

答：我们去年引进了会计的“四大”之一给我们做风

控体系，其中有一个项目就涉及到投资，投资方面很注重

的就是投后管理。所以我们去年就已经把整个流程梳理出

来了。从采购到生产协同，我们派驻了三名董事进入整个

董事会。财务总监是我们派的，还有合规总监。现在平安

的产能是比较饱和，很多货都是供不应求，所以我们要快

速扩大产能。我们花 7 亿计划买地，就是这个原因。扩生

产是稳健医疗的强项。所以我们派了生产人员，包括基建

工程人员。当然整个核心管理层我们是没有动的，主要还

是要靠他们，稳健要做的事情就是一加一大于二。 

3.关于并购标的，这个标的后面有没有比如说注射系

列高端产品的一些布局，比如说安全类注射器，后面有没

有这些布局？ 

答：公司已经在规划更高端的产品。穿刺类，它不仅

仅是普通的，还有输冠式的，输液式的，还有胰岛素针等

等。胰岛素针，糖尿病人在线上也方便购买，有 C 端属

性，稳健医疗又有自己的线上渠道，所以将很好形成协

同。 

4.现在整个低值耗材这块也在集采，公司对集采这块

的判断？ 

答：低值耗材的集采目前还属于片状式的，就是区域

性集采，并没有到全国规模。对于低值耗材这一类集采，

行业有同样的认识，我们的共识是低值耗材集采反而对我

们这种大企业是一件好的事情。因为集采就是要对低值耗

材进行规范化，并不是说要大幅砍掉它的毛利率，因为毛

利率本身就不高，更多的是要把行业进行整顿和规范。只

是如果真的集采，反而我们从自己的生产优势，稳健医疗

的智能制造优势、成本优势还要再加上平安本身的技术和

生产能力，我们在这个领域反而更加有优势。集采对有规

模有成本效应的大公司来讲，它是一个非常好的事情，所

以我们不惧怕集采。我们要为了应对集采，更多的是要做

生产成本的缩小，提升规模，把我们的技术研发做上去，

这才是我们核心要做好的。 

5.您刚刚提到往后看，就是三五年时间，稳健医疗医

用业务这一块还是需要去完善整个产品品类。咱们之前说

过的隆泰，然后再到现在湖南平安医械，其实产品上还是

有些和咱们是有互补的，后续咱们还会有哪些产品品类想

要去持续完善丰富？在这个过程中还会继续考虑收并购的

方式吗？ 



答：我们在收并购方面，刚才讲到就是补短板、产品

短板，同时我们也还会继续考虑市场、营销方面。如果有

很好的营销团队，他做的区域比较好的，我们也是考虑

的。除了现在收购这两个之外，目前来看还是主要围绕我

们现有的产品品类进行拓展。产品具体的我就不说，然后

因为我们很多产品都在看，但一定跟我们有协同的，一定

是要有上下游协同的产品才是我们的并购合作方向。 

6.稳健品牌现在还有相当一部分是 ToC 的，包括电商

这一块也有些业务，后续拓展的一些产品会考虑在 ToC 端

运用吗？ 

答：我们 ToC 端产品渠道做得也很好，所以我们在并

购的时候也是一定考虑我们 C 端。B 端渠道比如说像隆泰，

它就有一些是高端敷料产品，是可以直接在我们 C 端渠道

去销售，可以组成一整套解决方案。同时看平安医械项

目，未来它也在规划胰岛素针，这也是属于民用的。平安

医械也好，隆泰也好，他很看重稳健医疗，以及我们的品

牌美誉度、渠道，并且特别看重我们 C 端渠道。 

7.湖南平安医械的净利率有 22%，比相关上市公司净利

率还高，主要原因是什么？ 

答：湖南平安医械的毛利率其实有跟同行相比是差不

多的净利率比同行高的原因主要是因为它目前还是一个区

域性的公司，它的销售 50%以上都是在湖南省，所以不需要

那么多市场销售费用，相对来说他的销售团队和管理团队

都是比较精简的，所以目前净利率相对同行较高。我们也

恰好看重这一点，因为稳健医疗在全国的医院渠道布局还

有 C 端布局都是比较广阔和丰富，平安医械未来也可以依

托于稳健的渠道来销售他们产品。我们相信未来平安医械

的销售费用和管理费用会有一定提升。但是依赖于我们的

协同赋能，我们相信它的净利率未来还是会保持一定优

势。 

8.刚刚介绍了我们未来三到五年的在医疗板块上的规

划，是非常好的。我们过去更多的是在敷料方面管理经

验，但是器械板块其实领域比较多，未来的管理要求也会

更高，那我们有没有什么新的人才规划？  

答：稳健医疗在这个行业已经有 30 年，虽然我们行业

的细分领域不是很大，但是在细分的行业里，我们一直也

是龙头，不管在人才还是在生产端，尤其在生产和产品端

是我们非常强的强项。平安医械以目前的规模来看，就是

在整个行业来说大概是中等水平，所以平安医械有非常好

的基础，如果我们要把他打造成国内领先的穿刺类企业，

我们也认同，就是未来还是要加大投入的。现在除了产能

扩充以外，我们在人才引进也需要加大投入，人才引进包

括管理、销售和研发等。这些是作为一个有理想有目标的

企业，必须要去加强的。而且稳健医疗现在的手术包产品



和注射穿刺类产品在一个科室，应用的场景又是一样的，

相配套的，直接可以形成互补。在渠道端，比如说在湖

南，平安医械占有绝对市占率，西北端也有绝对市占率。

我们在湖南没有说特别强，刚好借助他们的渠道网络可以

把我们的产品带进去。他在其他的区域不是特别强，我们

也可把他的产品给快速带进来，这样就做到 1 加 1 大于 2。 

9.并购标的收入在产品端的构成？另外这个收入全是

国内的吗，国外有吗？ 

答：平安医械目前来说大概大部分是国内市场，其中

湖南占超过一半市场份额。产品组成，目前来说 60%是注射

器，大概 20%多是输液器，还有其他的包括采血管、采血

针、留置针等等，其他产品占剩下的百分之十几。 

10.关于我们进入穿刺、注射之类的低值耗材领域，我

们也能看到国内比如康德莱、威高也在做这一块，我们觉

得集采形式下龙头集中和以价换量的形式会比较明显。您

刚也提到，我们收购标的在湖南地区还是有绝对领导地位

的。我们在低值耗材的区域属性也是比较强的。想请教一

下，我们这个标的跟威高以及康德莱相比，在产品布局

上、已有产品或者未来在规划产品以及销售渠道、客户资

源上相比，有哪些差异或者说优势？ 

答：首先，中国注射穿刺类市场足够大。按照第三方

分析，大概有 300 多亿规模。在中国最大的企业他们的市

场份额都没有达到两位数。市场足够大，竞争对手也非常

分散，目前没有一家可以做到像境外公司绝对龙头地位。

第二是每一家企业确实有不同的布局，每家企业都有不同

的定位。因此，相对来说我们在同一个产品领域的竞争可

能没有大家想的这么激烈。低值耗材现在也像药品一样，

要面对集采的风险。但是我们并购标的的成本优势还是相

对比较明显，因为它在湖南县级城市，当地的成本相对沿

海或者大城市来说还是有优势的。它们现在主要的产品是

注射器跟输液器，他们的质量、成本还有口碑都是非常不

错的，所以我觉得我们有比较基础的实力，我们希望未来

在这个基础上可以打造智能化智慧化工厂，把我们的成本

优势发挥得更大。我们也会在研发方面加大力度，希望未

来除了一些传统的注射器、输液器以外，我们也能在产品

上有一些差异化竞争。 

11.平安医械在消费领域的产品上，有没有一些已经在

销售的产品？或者在布局中的产品？能不能给大家比较详

细的介绍一下。比如刚刚提到的胰岛素针在布局，那么像

玻尿酸美容针、植发、辅助生殖之类的产品？ 

答：说实话，公司目前产能是受限的，所以现在只能

生产 ToB 端产品，给医院供应注射器和输液器等。但是公

司已经在布局一些 C 端产品，公司目前研发的布局，包括



胰岛素专用注射器，这个未来可以通过我们稳健 C 端渠道

来销售。 

12.公司在产品方面是有些优势的，可能在营销方面会

比较偏弱一些。公司面对国内的医疗市场，营销方面未来

有什么样的规划，或者最近一两年有什么举措去改善营销

方式？公司怎么去提升 ToC 端营销能力？ 

答：这几年因为疫情我们的产品进入了很多渠道，而

且我们的产品本身认可度也是受到了各个专家认可，所以

我们基本上是最早供应 N95 口罩和防护服的公司。那时候

很多专家都用过我们的产品，也陪同他们渡过了最危险最

艰难的时刻，所以他们不仅相信我们的质量，也有感情因

素在的。专家们回到了自己的医院之后，他们会推荐相关

的医院还有政府，采购稳健产品。因此稳健的 n95 和防护

服一直都是供不应求的，我们的渠道能够快速打开，流量

就来了。 

我们的营销更多是通过经销商的模式，但同时，我们

自己的销售团队也不断进行补充。去年上半年我们就组建

了一个专门的高端敷料团队，进驻临床，天天去跟台、扎

根在一线。后续也是一样，我们会让更多销售人员扎根在

一线，跟老师和专家沟通，及时反馈诉求，及时调整产

品，及时给专家提供更好的服务，这就是我们在 ToB 端的

营销规划。全棉时代我们在 ToC 端销售还是非常不错的，

不管是哪一个渠道，我们都有布局，而且已经有 13 年的经

验累积，所以我们有 ToC 的基因在，相对于单纯做医疗企

业进入 ToC 端领域，我们的经验要绝对丰富很多，这也是

我们很有自信的地方。 

13.您刚才提到我们在 ToB 端方面还是有优势，包括

2020 年一直有看到一些效果，这方面定量上有没有一些数

据可以分享，比如说这一两年疫情促使我们的一些产品在

医疗系统有比较好的运用，规模上、市占率方面有什么样

变化？我们未来几年对这一块有什么规模上的要求吗？ 

答：如果不看我们的防疫产品，只看我们防疫产品之

外的产品，可以看到我们很多产品增长都是不错的，比如

说我们的手术室耗材品类，包括我们的传统敷料产品都是

在增长的，高端敷料增长就更快了。增长的原因主要有以

下几点：第一，医院渠道我们在疫情前应该是有 2000 多

家，不到 3000 家，现在有 4000 多家，而且我们医院质量

是非常好的，都是二级以上的。我们核心还是以打造标杆

医院为主，把标杆打好了，它自然就很容易辐射到一些基

层医院。所以我们不是一味求数量，质量也很重要。第

二，在药店端，我们在疫情前是不到 9 万家药店，现在进

入了 12




