
国科恒泰（北京）医疗科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2023-001 

投资者关系活动 

类别 

☑特定对象调研        □分析师会议 

□媒体采访 

□新闻发布会 

□现场参观 

□业绩说明会 

□路演活动 

□其他  (请文字说明其他活动内容)  

参与单位名称及 

人员姓名 
大成基金：杨挺、齐炜中、王敏杰、魏庆国 

时间 2023 年 9 月 13 日(星期三） 9:30 

地点 公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

总经理、董事：刘冰 

副总经理兼财务总监：吴锦洪 

副总经理兼董事会秘书：王小蓓 

总经理助理兼战略总监：费海鹏 

证券事务代表：林芬芬 

投资者关系活动

主要内容介绍 

公司接待人员就与会人员提出的问题逐一解答。 

1、医疗器械此前进行渠道扁平化管理的阻碍在哪？行业发生了

什么变化促使当前扁平化可行？ 

答：①过去流通行业渠道由传统多级经销商承担供应链功能，但

是整体呈现“多小散乱”的格局，这是渠道扁平化的阻碍，并且

也是国家医改政策重点解决的关键问题。 

②行业发生了带量采购常态化、反腐力度加强、DRGs/DIP 全面

落地等政策变化，政策因素导致经销商利润空间下滑，难以支撑

供应链功能。平台型企业基于自身“规模化、专业化、信息化”

的发展基础，能够替代经销商原有“仓储、配送、开票回款、技

术服务”等供应链功能，助力渠道走向扁平化。 



2、医疗反腐对器械流通行业有何影响，近期观察到的行业变化

有哪些？ 

答：随着医改政策的深入，带量采购常态化，医疗器械流通渠道

由于利润空间压缩，流通格局将发生变革；而医疗反腐升级进一

步加速了渠道的变革，这对平台型供应链业务提升将会有持续正

向积极的影响。 

国科恒泰创新的数字化平台型业务模式经过10年积累，解决了

过去医疗器械流通行业传统经销商服务中“多、小、散、乱”的

问题，确保带量采购、医疗反腐政策下医疗器械临床供应的稳定

性和安全性，成为国家医改政策落地的抓手和条件保障，也支持

了行业的持续健康发展。 

3、可否阐述一下公司业务从高值耗材向设备的延伸性？ 

答：公司经过10年积累，从高值耗材开始切入，积累了覆盖全

国31个省市的仓储覆盖和配送能力，同时创新的数字化系统填

补了行业信息化空白，满足厂家渠道经销商管理及进销存供应链

管理等需求。在此基础上，公司业务已经扩展到包含高耗、低耗

、IVD、设备全医械领域。 

4、医院SPD招投标和中标过程，相比于龙头医药流通企业，竞

争力如何？ 

答：①国科恒泰具备覆盖医疗器械全品类及高中低端不同产品的

集采能力优势，依托国科恒泰合作众多国内外原厂资源，以及专

业寻源保供团队，强大的数字化供应链，保证医院采购需求。 

②国科恒泰具备集团一体化管控优势，通过一体化管控保证全国

范围统一服务高标准和供应链高效率。 

③国科恒泰创新性的DRGs全手术套包前置控费，满足医院的控

费需求，支撑医院提效降本。 

5、SPD平台运营是如何分配不同品牌、品种的市场份额的？ 

答：由于国家反垄断法的要求，目前医院的SPD业务都会选择2

家以上企业中标，分配份额逻辑没有统一规则，我们观察到的市



场上有根据品类分配的、有根据医院耗材目录及历史采购记录按

照体量进行打包分配的、有按照科室打包分配的。 

6、后续SPD业态怎么发展，是依靠龙头流通商还是第三方来搭

建平台？ 

答：SPD服务包含软硬件建设、服务以及产品供应，单纯的软

件服务不能满足医院对耗材的供应和管理需求，SPD要有覆盖

全品类的采购和仓储物流配送，只有规模化的大型流通服务商能

够满足医院的服务需求，预测未来将以大型流通服务商提供

SPD为主。 

7、公司已整体覆盖4,000+医院的等级分布，直销业务所覆盖

1,400家医院的等级分布情况？公司新开立医院的主要方法有

哪些？ 

答：①主要以三级以上医院为主。 

②目前新开医院户头，主要是依托带量采购下，厂家勾选新开医

院。过去新开医院需要与经销商合资入院，但随着国家带量采购

的推进，国家要求中标厂家勾选配送商，因此国科恒泰依托自身

的全国一体化的配送能力，以及积累的110+原厂合作资源，获

得厂家勾选，成为新开医院的主要方式。 

附件清单(如有) 无 

日期 2023 年 9 月 13 日 

 


