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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（线上电话会议） 

参与单位名称

及人员姓名 

睿远基金、Point 72、嘉实基金、淡水泉投资、阿里健康、富国基金、招商基金、

华宝基金、财通资管、太平养老、财通基金、安信基金、野村东方国际证券、

易方达、金百镕投资、星石投资、渤海人寿、大朴投资、高盛工银、工银国际、

微宇私募、广发基金、国华兴益资管、国赞投资、和谐健康保险、红思客基金、

宏利基金、泓德基金、鸿运私募、CHINA SHANDONG HI-SPEED CAPITAL 

LIMITED、Sage Partners Limited、Tairen Capital、华安基金、华泰柏瑞基金、华

泰资管、华夏久盈、汇添富基金、高盛、翎展资本、明亚基金、平安基金、平

安银行、浦银安盛基金、全天候投资、顶天投资、和谐汇一资管、明河投资、

牛乎资管、天猊投资、汐泰投资、喜世润投资、中域资管、申万菱信基金、申

万资管、红年资管、尚诚资管、中天汇富基金、慎知资产、丰琰投资、太平基

金、天弘基金、同发裕投资、相聚资本、兴业基金、兴证全球基金、亚太财险、

毅木资产、永望资产、长安国际信托、长江养老、鑫宇投资、中国人寿养老、

通用技术集团、中金资管、中银国际证券、国海证券、中信证券、东吴证券、

海通证券、中信建投证券、安信证券、浙商证券、国金证券、东北证券、银河

证券、中金公司、民生证券、国联证券、国信证券、西南证券、华安证券、华

泰证券、开源证券（以上排名不分先后） 

时间 2023 年 10 月 31 日（周二） 

地点 线上电话会议 

公司接待 

人员姓名 

董事长俞熔先生；总裁徐涛先生；高级副总裁、财务总监押志高先生；董事会

秘书万晓晓女士 

投资者关系 

活动主要内容

介绍 

Q1：公司前三季度经营情况如何？ 

A1：公司前三季度共实现营业收入 721,733.17 万元，较上年同期增长

24.81%；实现归属于上市公司股东的净利润 22,559.58 万元，较上年同期增长

158.10%。在上半年体检行业传统淡季，公司历史性实现扭亏为盈；进入下半年

体检行业旺季，公司经营稳健有序，第三季度收入同比基本持平，主要系去年



上半年受到外部环境影响，积压的需求导致去年第三季度营业收入基数较高。

今年三季度门店规模有所增加，且在人力与信息系统等方面投入增加，导致成

本与费用有所增长。 

Q2：公立医院与我们的竞争情况有无变化？有无观察到主流高等级医院体

检业务的扩张？ 

A2：从整体格局来看，近年政策鼓励体检行业与预防医学行业市场化，健

康体检需求稳健增长，但公立医院体检业务没有扩张趋势。此前公立医院把规

模和收入作为重要的绩效导向，现在则回归到普惠和治疗导向，强调公立医院

核心定位是以治病诊疗特别是重大及疑难杂症为主，健康体检作为其辅助科室

产能有限。我们看到，越来越多大型企事业单位招标，会在公立医院和非公专

业体检机构中多选，以满足本单位员工的多样化需求，加之公立医院重点学科

人才未来将加速流动，更有利于非公专业体检机构以优质医疗水平和服务品质

持续获得更多份额，中长期来看，非公头部企业的机会更大。 

Q3：请问 10 月份全月到检情况是否延续了旺盛态势？11 月份的预约情

况？今年四季度订单趋势如何？今年内我们签单情况较以往比，趋势如何？ 

A3：四季度是体检行业传统旺季，公司整体签单趋势、到检和排期都比较

饱满，积极推进各项工作有条不紊落地，全力冲刺年度收官。11 月的预约和签

单情况符合公司整体预期；10 月份整体到检保持旺盛态势，10 月中旬，公司连

续两个周末创下单日体检峰值，从单日营收来看，今年 10 月 14 日创下最高收

入峰值 7,700 万元，往年收入最高的周六发生在 11 月份大约 6,800 万元-7,000

万元；在今天 10 月 31 日周二也达到 7,000 万元收入高位。公司通过持续的客

户优化，积极拓展政企大单，运用数字化工具科学排单，通过营销方式平滑季

度差异等举措，今年签单增长节奏很好地体现在到检收入上。 

Q4：公司门店的店龄结构能否再更新一下？  

A4：公司 5 年以上门店占比 76%，3-5 年门店占比 22%，1-3 年门店占比

2%。公司更聚焦门店内生式增长，并不特别关注店龄结构，第一，因为旗下门

店会基于各地市场需求、客流情况与经营情况等定期翻新升级；第二，公司“体



检中心 2.0 新设计标准”也在逐步实施落地，对于动线流程、功能分区、智能

导诊、私密空间、潮汐科室等进行更科学高效、专业清晰、贴心便捷的升级；

第三，公司数字化智能化系统上线与创新项目不断推出，更好地赋能门店，门

店的精细化运营不断升级，使整体门店内生式增长均衡发展。 

Q5：拟收购云南慈铭等 13 家公司部分股权，请问并表预计从今年还是明

年开始？是否属于“同一控制下企业合并”，需要进行追溯调整？明年预计能

为公司增厚多少业绩？并购参股门店的达标标准如何划定？ 

A5：基于近期披露的收购公告和评估报告，明年预计能为公司带来 4.88 亿

元收入。若相关收购标的属于同一控制下的企业合并，则需要进行追溯调整。

目前参变控计划正按照预期推进，整体节奏将根据参股体检分院的财务指标和

业务指标综合考量，例如门店运营质量如客单价、复购率、当地城市的发展潜

力、医疗水平、品牌口碑等维度，同时综合考量公司资金情况，逐步把质地优

秀和业绩爆发拐点的体检分院纳入上市公司。并入上市公司的门店将统一纳入

集团预算管理，对收购标的制定清晰的内生式增长目标。 

Q6：团检客户中，机关事业单位、央国企、民外企的收入贡献比例、平均

客单价、变化趋势？或者从其他角度拆解团检客户，比如 400 元客单价以下的

客户、400~800 元客单价的客户、800 元以上的客户，大致的占比、变化趋势？ 

A6：相较去年同期，今年前三季度 800 元以上的客单门店占比提升 2%；

600 元-800 元的门店占比从 21%增长到 27%，这是一个非常好的趋势。同期，

400 元-500 元客单的门店占比从 27%降到 20%。可以看到，今年客户结构从低

客单价逐步向高客单价转移，也符合公司持续优化客户结构的战略目标。 

Q7：公司是如何实现客单价的持续提升的？后续是否还会有新的举措？ 

A7：公司 2023 年 1-9 月呈现量价齐升的态势，客单价涨幅达 10%；近几

年公司客单价持续提升，主要有三个推动因素：①合理提升基础套餐里原先定

价较低的产品，回归合理价格；②增加优质创新品类，优化套餐结构；③挖掘

中高端客户需求，优化客户结构，不断提升高端客户占比。 

公司下一轮客单价的增长，更多通过客户结构优化和创新产品落位来驱动。



一方面，加大对创新产品的覆盖和促销力度，并提升相应销售佣金以鼓励销售

健管人员对相关创新产品的重视度。公司近期推出“美年专检健康盒子”专项

产品系列，包括胶囊胃镜盒子、基因盒子等产品，提升非瓶颈科室的检能利用，

进一步提升产品复购与新增长引擎的衍生收入。另一方面，持续优化客户结构，

持续强化面向 B 端的政企大客体系，快速推进面向 C 端的会员运营体系，推

动美年臻选分销商城覆盖，发力美团、抖音本地生活业务拓展。 

Q8：公司目前个检业务发展如何？ 

A8：公司个检发展中心快速推进面向 C 端的客户运营体系，推动美年臻选

分销商城覆盖，发力美团、抖音本地生活业务拓展，整体形成“团检和公域持

续导入流量，私域留存、复购和转化流量”的闭环营销体系，持续强化团单的

裂变与沉淀，实现团体套餐业务和个检专检业务协同增收动能释放。在全国公

域方面，公司继续与传统电商天猫京东平台深入合作，其中与支付宝平台达成

全面战略合作。在美团方面，持续提升客户转化率和用户好评，促进业务稳步

增长；在短视频平台方面，延续上半年爆发式增长趋势，业绩增长迅猛，已经

与传统平台持平。在私域平台方面，公司数字化营销工具美年臻选分销商城和

积分商城全面爆发，上线以来，业务和整体流量迅速增长，用户访问和用户注

册量均呈现出爆发式增长，极大程度上加速了公司数字化营销的进程。 

Q9：公司如何通过数字化等平台赋能公司持续发展？ 

A9：公司以数字化平台持续发力，以新一代智慧体检云平台 SAAS 平台实

现全流程的数字化管理，从客户预约、体检流程、到后续的服务和数据分析，

全部实现电子化、智能化，大大提高了服务效率和质量。公司基于扁鹊开发了

一系列智能化的质控功能，能够自动识别和分析体检数据，提高诊断准确率，

不断升级医质服务，强化业务精细化运营；同期，公司积极探索数字化营销模

式，利用社交媒体、移动应用等渠道，推广体检服务和健康管理理念，吸引更

多的客户。同时，也通过数据分析和挖掘，了解客户需求和行为习惯，优化产

品和服务，提高客户满意度；继续优化推广智能加项、推出全新的基于智能引

擎的个性化定制功能，为体检客户提供更为精准的体检套餐。 



Q10：马上进入到年底，各单位、公司将逐步制定明年的预算，公司是否

与客户沟通预算是否有调整，是否会影响到公司明年的订单签订？明后年公司

客户结构占比将会如何变化？ 

A10：从一线市场感受来看，客户的需求尤其是重点客户需求是非常稳定

的，签单、到检、排期都是比较饱满的，公司也在积极与重要客户沟通锁定预

算，企业明年的整体预算相对稳定，大客户占比持续提升。我们看到，大型企

业的健康管理预算稳中有升，公司会继续加大政企大单的开发，例如银行、保

险、教育、电力系统等客户，挖掘三四线城市的机会，以团检发展中心牵头，

联动大区和城市群聚焦具体目标客户，加速开发拓展，同时提升跨区域客户服

务的履约力，确保政企大客可持续有质量增长；同步强化团单客户的裂变与沉

淀，在今后两三年实现团检与个检双轮驱动增长。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2023-10-31 

 


