
大禹节水集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

编号： 

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 

华安证券 胡倩倩、 

银华基金 张玲、 

永赢基金 陆凯琳、 

东方基金 龚洲加、 

弘毅远方基金 华佩奇、 

瑞奇期货 刘期彧、 

东莞证券 黎云云、 

首创证券 刘琳、 

东海证券 张洺萁、 

东北资管 邓辛凝、 

凯丰投资 童帅、 

太平证券 李广。 

时间 2025 年 3 月 5 日星期三 

地点 线上 

上市公司接待人 

员姓名 

证券事务总监 姚键 

证券事务副总监 王硕 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、 公司介绍 

大禹节水成立于1994年，注册地在甘肃酒泉，2009年在深交所创业板上

市，股票代码300021，是首批创业板C28 家企业之一，深耕行业30年，发展

至今拥有员工3000人左右，已发展成为覆盖规划设计咨询、智能硬件研发、

投资建设交付、数字化软件提升、运营服务等全产业链的综合解决方案服务

商。 

目前，公司市场布局形成了五大区域总部，完整覆盖全国除上海及港澳

台之外的30 个省份。 

公司主要业务场景分为三大类：第一类是水利，第二类是农业服务，第

三类是生态环境。水利包括灌区现代化的建设、水利工程及城乡供水一体化

等。农业服务，包括设施农业、高标准的农田建设、土地流转托管种植等。

生态环境包括流域环境治理、农村污水处理、面源污染和盐碱地治理等。公

司业务实现了农业水利紧密结合，彻底做到了从水源到田间的一贯式的服务。 



公司业务目前依托四大板块：大禹设计集团，大禹农水集团，大禹慧图

集团，大禹装备发展集团。设计集团负责水利相关设计规划咨询；农水集团

主要负责前期市场拓展，以及项目建设交付，有水利水电施工总承包一级资

质，其下设有水管家公司，项目建设完毕后，由水管家公司统一运营管理。

大禹慧图集团以数字孪生为技术手段，运用大数据、云计算、倾斜摄影、BIM

、二三维GIS等高新技术手段，让水和信息技术深度对话。装备发展集团主要

负责智能硬件研发制造（To B、To C业务为主，市场面向国内国外）以及国

家及省部级科研项目实施。目前农水集团拥有员工1300人左右，慧图集团600

人左右，设计集团500人左右，装备发展集团包括研究院和国际部共300人左

右，集团总部员工100人左右。 

近年背景事件：整个水利行业已连续三年投资超过1万亿，国债很大一部

分也投向了农业和水利，整个大环境是较为利好。23年23·7流域性特大洪水

发生后，国家对于防洪度汛工作高度重视。此外，国家高度重视的乡村振兴，

粮食安全又是“国之大者”，必然涉及到水利工程的基础设施建设（保证有

水可灌有地可种）和地利的发展（高标准农田建设等内容），同时也涉及基

础设施建设后的运营工作。而目前运营实际上往往是最为核心且最为稀缺的

部分，水利工程建设中不少重复性工作实际上是“有人建没人管”“年久失

修又要重新修补”等问题所致。公司目前对于业务布局及发展方向的期望是：

基础的设施建设占1/3的体量，设计与信息化占1/3的体量，运营占1/3的体量

。例如江西的梅江灌区，公司与三峡联合中标，业主看中的也是大禹的运营

能力。公司在江西梅江灌区拿到了6个亿的田间工程、部分骨干工程及智慧化

以及全部的运营，公司在行业中不可或缺的作用也就此体现出来了，特别是

在民营企业发展动力方面。随着总书记“节水优先、空间均衡、系统治理、

两手发力”的提出，大禹节水作为将农田水利引入社会资本的第一例，按照

“先建机制、后建工程”的总体要求，在行业改革层面很好地发挥了民营企

业的牵头作用。例如，2023年，水利部时隔4年的现场会在云南元谋召开，主

题围绕“灌区高质量发展”，对公司“元谋模式”进行了深度调研及高度评

价。模式创新+机制建立+水价改革得到了市场的广泛认可。23年底115号文的

出台，明确了政府和社会资本合作项目中民营企业不低于35%的参股比例，对

公司利好增强。 

公司2024年订单已经连续四年站稳了50亿台阶，且营收回款向好。公司

90%以上业务为to G政府端的业务，在去年一整年化债的影响下，回款仍然比

较利好，首次突破了40亿元。 

自19年在北京举办第一届节水论坛，公司已经举办了连续4年的节水论坛

，20年在甘肃兰州举办第二届，23年在天津举办第三届，24年在济南举办第

四届，演讲嘉宾包括水利系统的领导，专家、院士等，讲述最新的指导理念，

交流最新的研究成果，输出最先进的解决方案；与会嘉宾1200余人，覆盖整

个水利系统的人员，在整个行业的影响力愈来愈盛。 

 

二、 问答环节 

 

Q：公司财务费用同比增长了39.74%，而且贷款规模也有所增加，请问公

司是否有计划通过股权融资或者引入战略投资者来优化资本结构？ 

A：提到的应该是24年半年报数据。从这几年订单情况来看，相较于前两

年我们的订单有非常明显的增长，因此流动资金方面确实会需要一些贷

款的支持，总体来说费用还是比较可控的。同时我们非常重视回款，今

年回款在40亿往上的规模。我们在22年进行了一个小额快速融资，后续

不排除启动类似的融资计划，相对来说大禹整个的项目的推进和资本运

作会寻找一个合适的节奏。 

 

Q：24年的半年报中指出的海外项目毛利空间高一倍以上，但当前海外业

务规模及具体区布局区域还未披露，请问公司是否已经建立了海外市场

本地化团队呢？ 



A：整个海外布局是公司一个非常重要的战略方向，海外市场方面像在中

亚还有非洲一些地区我们现在是有本地化的团队，有中国过去的人员也

会在当地进行招募。尤其在一度一带一路的沿线国家，在中东地区，哈

萨克斯坦等一系列的国家交流会比较多。比如签署中哈实验室，并会以

这种据点的方式来推进。目前我们在柬埔寨也有具体项目落地，然后一

系列的这样的动作也会在慢慢推进。但因为海外这边的体量目前还没有

足够大，未达到公告的标准。说到滴灌产品大家都会想到以色列，但现

在国内像大禹这样龙头节水灌溉企业的产品质量已经不输国外了。同时

我们的成本和服务相对于国外这些企业来说，具有非常大的竞争优势。

国际市场其实非常广大，特别是在一带一路的沿线国家，有广大的农田

农业提升需求，而大禹可以为这些国家的农业提质改造做出贡献。所以

我们现在加大投入，抓紧进行海外布局，争取有更多的海外订单持续落

地。整体来看，我们在海外的竞争力是非常强的，前期成本上的投入会

多一些，但海外的利润空间比国内高很多。 

 

Q：公司新签的订单数同比增长是比较快的，想问一下当前的产能是否能

够支撑订单的快速增长，是否会有一个因为产能不足而导致项目延期交

付的这样一个风险？ 

A：大禹从17、18年左右每年十几亿新签订单，一步一步做到现在每年50

亿以上新签订单，内部人员的配置会有相应的提升。公司的滴灌带产品

生产线实现了高度自动化，按需生产，基本上没有库存周期。从项目落

地角度，根据业务类型和规模会有不同节奏的安排。比如说像装备的一

些销售或者是一些小型的订单，大概是能够在6个月到9个月就可以交付。

较大项目可能会跨年，一般几亿以上订单，基本上建设周期会在1-3年，

是一个逐步释放的过程，基本上不会有产能不足导致项目延期的情况。 

Q：水利行业非常受政策支持，公司目前是否有计划通过扩产或者是并购的

方式来进一步抢占市场份额的？ 

A：公司现在正处于行业机遇期。这几年整个水利行业的投资连续 3 年都稳

定在万亿规模以上，整个行业从中央一级到省市一级的关注度、投入度都非

常大，所以是行业非常重要的一个机遇期。而公司也是紧紧抓住这个战略机

遇期实现快速增长。下一步公司希望在整个产业链的延伸上有所布局。公司

在2014 年的时候收购杭州院。因为水利行业是一个相对封闭的行业，而设计

是这个行业切入的一个重要抓手。做水利所有的项目，设计资质非常重要，

所以公司在收了杭州院以后，在整个水利行业取得了比较大的竞争优势。公

司在2020年收购北京慧图科技，是水利信息化的一个非常好的标的。因为水

利信息化是农业新质生产力的一个落点和抓手，它帮助水利引调水和农田灌

溉提升效率、减少成本。AI在农水及防汛抗旱等方面也有非常重大的帮助。

在慧图成功收购以后，也帮助公司在存量的历史订单方面有一个比较明显的

提升。公司后续将利用好资本平台的优势在产业链的上下游及横向进行一个

持续的扩展。 

 

Q：扩产的资金来源更多的是来自债务融资还是内部现金流？ 

A：公司回款情况良好，内部现金流完全可以支持现有项目落地。未来可能考

虑权益类融资以匹配增长的需求。 

Q：水利行业建设投资规模创新高，但是公司提到大量企业涌入导致毛利承

压，公司有想过如何通过技术或者服务差异化维持市场份额吗？ 

A：在当前背景下，水利行业资金明确，相对确定性较高，吸引不少企业涌入。

但国家对于大项目质量要求高。公司凭借资质高、运营强、经验广等优势，

与新进入企业形成差异化协作。现在行业门槛较低，许多新进入的企业涌入，



但缺乏运营经验，一些项目效果欠佳。政府已注意到行业的项目管理问题，

未来可能出台政策规范市场，这将有利于公司这类龙头企业，有助于提高毛

利，并扩大市场份额。同时公司的信息化和智能化的建设和投入也将为公司

打造差异化服务，创造更优质的产品和服务，建立更高的竞争壁垒。公司也

在持续关注并参与行业资质、标准制定与提升工作，保护市场，守护质量。 

 

Q：公司销售费用和管理费用的增长主要驱动因素是海外市场拓展还是国内

业务的扩张？未来是否有压缩费用的计划？ 

A：公司业务布局的开拓，区域布局的完善都需要前期投入。销售费用的增长

与公司近这两年整体的营销布局相关，销售费用与公司订单呈正相关，订单

的增长需要相应的销售投入。海外市场扩展的支出会有一定影响，但比例不

算特别高。公司已经施行全面预算管理，将职能条线收归区域总公司管理，

后续会加大管理力度控制费用。 

Q：公司应收账款规模比较大，回款周期和减值风险实际是怎么样的？ 

A：应收照款虽然规模大，但是比例上还是很健康的。从 17、18 年十几亿订

单到现在 50 亿订单，应收账款肯定会随着项目订单体量增长而增长。应收

账款的账期以三年之内为主，会有部分老账，但几乎没有彻底的呆账或者死

账。公司业务主要面向政府，政府可能会发生回款较慢的情况，但不会不兑

付，且公司内部有专门的清欠小组负责应收账款的管理和催收工作。随着今

年化债政策的推行，2024 年公司回款首次突破 40 亿元大关，持续向好。 

Q：公司对可转债转股的计划和考虑是什么？ 

A：从上市公司角度考虑是希望可转债进行转股的。我们希望随着今年订单的

不断落地以及业绩的释放，促进股价自然上行。公司可转债目前但尚未达到

强制转股的条件。 

附件清单(如有) 
 

日期 2025 年 3 月 5 日星期三 

 


