
 

证券代码： 300272                             证券简称：开能健康 

开能健康科技集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      

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 

√现场交流  

√其他 （电话交流） 

参与单位名称及

人员姓名 

国海证券、华福证券、安信证券 

时间、地点 2023 年 9 月 11 日 (周一) 下午 15:00-16:30（现场会议） 

2023 年 9 月 13 日 (周三) 上午 11:00-12:00（电话会议） 

2023 年 9 月 13 日 (周三) 下午 15:30-17:00（现场会议） 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书徐延茂 

证券事务代表陆董英 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1、公司基本情况及上半年经营情况？ 

公司成立 2001 年，主要产品为全屋净水机、全屋软水机、

RO 机等产品，面对人居健康用水群体，包括住宅、学校、医

院、商业等场景。 

上半年，公司实现营业收入 7.96 亿元较上年同期增长

6.55%，归母净利润约为 5,378 万元，较上年同期增加 72.45%，

主要由于上年同期受外界客观因素影响，国内销售进度滞后且

生产成本及运输成本等均高于正常水平，本期无此影响，同时，

由于本期美元汇率显著高于去年同期，公司采用美元结算的境

外订单毛利增长以及公司境外收入占比较高，账面结存较高金

额的美元资产，受益于美元汇率的持续增长，导致本期产生汇

兑收益约 1,184 万元，因此本期扣非后归母净利润约为 5,103

万元，较上年同期增加 85.51%。 

2、公司国内的销售模式？ 



 

公司在国内的销售模式分为直销和经销。 

直销模式采取“DSR”即门到门服务理念，为客户提供全

面服务方案。2022 年直销营收 0.7 亿元，占总收入 4%，直

销模式主要销售自主品牌“开能”牌整机设备，以中国一线城

市的中高端消费的家庭用户为目标客户，目前销售区域主要集

中于上海、南京、北京，未来随着公司 C 端业务不断发展，

此种模式有望复制至其他城市。相比较于传统经销模式由经销

商、品牌商、卖场自行负责提供服务，在直销模式下，公司直

接提供售前售中售后服务，为用户提供全方位水处理产品解决

方案和全生命周期服务，公司更直接触达用户，更全面了解用

户需求及优化用户体验。 

经销模式采取扁平化经销商管理，以“千城千商”为目标，

发展直面终端用户的、富有经验的经销商，由经销商负责提供

服务，公司提供产品、安装及售后等系统性培训，以县级以上

城市的中端消费家庭用户为目标客户。目前全国有 500 多个经

销商或合作伙伴。 

3、公司产品在海外市场的优势是什么，销售情况如何？ 

海外市场广阔，公司净水器产品的国产化替代空间显著。

与国内市场不同，欧美市场在净水器方面已经养成消费习惯，

净水器成为一种刚需商品。作为全球最大的净水机市场，欧美

净水机品牌众多，技术、价格、服务方面存在激烈竞争，欧美

品牌占据主导地位。而国产品牌份额虽不高，但对比外国品牌

有显著的性价比优势。以北美市场为例，近几年由于疫情原因

消费者收入下滑，但净水机对当地消费者属于刚需产品，开能

的净水机因其性价比优势，近几年北美市场收入反而大幅提

升。近三年北美子公司的平均毛利率为 42.39%，高于报告期

内集团的整体毛利率。 

目前公司水处理产品已进入全球 100 多个国家与地区，

合作伙伴覆盖全球。截至 2022 年底，公司已发展 7 家境外



 

子公司。公司主要产品及核心部件均通过了美国 NSF、德国 

TÜV、欧盟 CE、RoHS 等多项国际权威安全及环保认证：2001

年公司成为 WQA 美国水质协会会员单位；2018 年核心部件

复合材料压力容器获得 KTW 认证，取得进入德国市场的通行

证 ； 2019 年 取  得 欧 盟  CE 认 证 ， 2020 年 获 得

NSFInternational 实验室颁发的测试通过报告，助力软水机整

机进入英国市场。 

2022 年，公司产品在海外市场的销售收入达 10.72 亿元，

同比增长 14.23%，占全年总收入的 65%。目前公司在海外已

经与多家长期合作的重要客户达成贴牌生产协议或销售框架

协议，有望继续发挥协同效应，支持海外市场份额的不断提升。 

4、美元汇率及国际运费对公司利润的影响如何? 

今年美元汇率的波动对公司的影响是积极的，同时今年的

国际运费也已经降至正常水平。 

5、公司未来的营销投入规划？ 

公司希望三年内销翻一番，国内小水市场规模很大，公司

希望通过小水市场发力、转债募投的线下投入，使公司在小水

的品牌知名度在规模上有所体现。 

营销方面，公司现在有高铁等地的广告投入，也会扶持经

销商做大做强，去年年底经销商和合作伙伴数量 500 家左右，

今年年底预计 600 家出头。 

制造方面，秉承原有思路，制造是公司的根基，会在智能

制造、数据化等方面进一步精细化。 

6、公司的核心竞争力在哪里？ 

公司全屋净水产品的核心在与复合压力容器、控制阀和整

机制造，公司的主要竞争力首先体现在公司为国内最早进入全

屋净水领域的企业，公司的产品及技术达国际领先水平，且具

有较强的国产化替代能力；其次，公司产品具有完整的产业链，



 

其除活性炭、KDF 铜锌合金、树脂等用于过滤的材料为外购外，

其他零部件从原材料开始均为自制，产品的各部件自制率在

95%以上；其三，丰富的产品结构与产品销售模式、销售渠道

（包括 ODM、经销、DSR 直销等）以及海外销售子公司等多

种途径相结合。 

7、公司如何看待行业发展现状以及竞争格局？ 

国内净水行业，目前还是没有跑出一家绝对龙头企业，但

我们开能的制造能力已经在这 20 年里超前发展。中国净水市

场 400 亿，其中 80%是 RO 机类产品，也就是 320 亿，剩余的

是大水产品市场，但是相较于欧美日韩国家 90%的市场渗透

率，中国净水渗透率尚不到 20%，意味着我们的市场还有很大

的增长空间，那么对公司而言，进入小水市场是个战略上决策，

通过小水产品做规模做品牌，通过大水产品去做利润，大水养

小水，小水带动大水做规模。 

8、针对日本核废水排海事件，公司现有水处理技术是否

有能力实现放射性物质净化？ 

核废水成份复杂，至今没有一个政府或机构敢说能净化核

废水。公司水处理产品主要针对人居用水环境，在国内率先提

出了“全屋净水”的人居用水理念，也是全球具有大型规模的

居家水处理设备和核心部件制造商，目前公司产品销往全球

100 多个国家或地区，在国际人居水处理设备行业中认可度较

高。 

9、目前原能集团发展情况如何？ 

原能集团是由公司在 2014 年全资设立，核心业务是细胞

存储，随着业务的不断发展，所需的资金也不断增加，早期也

在不断融资发展，目前公司持股比例在 23%，其涉及的业务领

域也越来越完善和清晰了，原能集团是控股型公司，旗下分别

为细胞存储深低温装备研发制造（原能生物）、免疫肿瘤细胞

药物研发（原启生物）、细胞类轻医美（基元美业、原天生物）、



 

细胞存储（细胞库公司）、物业园区（张江药物核心地段三大

园区 80 亩地，8 万平，出租率 90%以上）。相关公司的资本

市场发展方向已经很清楚，也正在请专业团队在运营。我们也

一直很关注原能的发展，支持他的成长。 

 

欢迎各位投资人能够到公司来考察交流，这样对于公司的

产品、理念会更加理解。感谢各位投资人。 

附件清单（如有）  

日期 2023 年 9 月 11 日、2023 年 9 月 13 日 

 


