证券代码：603990      证券简称：麦迪科技          编号：2025-005

苏州麦迪斯顿医疗科技股份有限公司
投资者关系活动记录表

	日期
	2025.5.23
	时间
	15：30

	地点
	麦迪科技会议室

	投资者关系活动形式
	[bookmark: OLE_LINK19][bookmark: OLE_LINK20][bookmark: OLE_LINK5]√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

[bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK2]√现场参观

□其他（请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称
	华泰证券、海能投资、昆吾九鼎投资、上海老渔民投资、垒土资产、四川大决策投资、北京点石汇鑫投资、九水投资、金库骐楷私募等

	公司接待人员及职务
	副总经理、董事会秘书：李孟豪先生

	主题
	机构调研

	附件清单（如有）
	

	投资者关系活动主要内容

	[bookmark: _Hlk127449690]
1、光伏业务剥离后，公司2025年度净利润能否实现扭亏？传统医疗信息化业务有哪些新的增长点？
答：公司2024年净利润亏损主要受光伏业务产业链价格下行影响，公司医疗信息化及医疗服务业务营收稳定。公司已于2025年1月完成光伏业务的剥离，剥离后主营聚焦于医疗信息化和大健康领域，2025年净利润将实现同比扭亏，财务结构更加清晰。公司医疗信息化传统业务保持稳健收入来源，同时在政策推动下，未来，随着二级医院信息化建设、临床信息系统升级、区域协同平台建设等领域需求持续释放，对临床信息系统（CIS）建设将提出更高要求，公司积极推动核心系统中AI模块的深度升级，提升临床辅助决策与自动化处理能力；另一方面，ICU系统正逐步从通用型方案向呼吸、神经、心脏等细分专科ICU演进，带来系统适配和部署的新增需求；此外，在多地推进区域医疗资源扩容的背景下，新增床位数量持续增长，也为公司院内系统部署和服务拓展提供了稳定支撑。公司凭借20年深耕行业的经验和领先的产品解决方案，市场份额有望进一步提升，为业绩增长带来持续动力。

[bookmark: OLE_LINK23][bookmark: OLE_LINK24]2、公司在垂类大模型上的主要应用场景有哪些？如何在模型训练、研发过程中实现降本增效？
答：公司在医疗垂类大模型方面的应用主要聚焦于医院临床信息系统、急危重症救治、麻醉管理、院前急救等关键场景，通过将AI能力嵌入信息化系统，赋能医生辅助决策、病情预警、数据录入采集等，显著提升工作效率和医疗质量。目前，公司正在持续迭代AI Agent能力，未来将向多模态人机交互、场景式诊疗建议等方向升级。在训练成本方面，公司一方面依托与医院长期合作，形成高质量结构化数据资源，同时，积极与临床专家联合攻关，推动AI算法与真实场景深度融合，并联合高校、科研机构、医院等建立产学研协同机制，形成课题，实现技术突破与成本控制的协同共进；另一方面通过模型轻量化、算力优化、自研算法等手段提升训练效率，降低资源消耗，实现降本增效。

3、麦迪科技的康养机器人与市场上常见的陪伴型机器人相比，有哪些核心差异？目前主要聚焦在哪些应用场景？
答：麦迪科技的康养机器人更加聚焦于医疗康复领域，尤其是脑梗、心梗、癌症术后等失能患者的康复护理，产品具备情感陪护、健康监测、危险动作识别、远程看护等核心功能。我们的机器人应用目前主要面向高端医院、养老院和专业康养机构打造标杆项目，未来将逐步向社区、居家延伸，推动产品从定制走向规模化落地。

4、公司在开展数据采集与大模型训练过程中，如何保障患者隐私与数据安全？
答：公司高度重视数据安全与合规问题，所有用于大模型训练的数据均采用脱敏处理，去除可识别个人身份的敏感信息。同时，数据严格遵循“数据不出院”的原则，部署在医院的私有云环境中。所生成的训练结果由公司自主拥有，不涉及用户数据外泄风险，保障了技术创新的合规性与可持续性。

5、麦迪科技提出“以整体解决方案打通本体、场景和大模型”的商业逻辑。这一战略模式是否具备持续性？
答：公司始终以人形机器人作为中长期发展目标，但充分考虑到人形机器人在医疗康复等“人接触”场景中的落地尚存在一定技术周期，因此我们采取“多形态并行+应用场景牵引”的驱动策略，确保产品能够先行落地并不断积累数据、迭代功能。
[bookmark: _GoBack]经我们对康复医院和养老机构的调研发现，市场需求高度具体化且复杂，例如体征监测、认知障碍老人的日常沟通与行为干预等。这些真实需求推动我们在现有成熟解决方案上率先进行产品布局，并借助公司在医疗IT领域的技术基础，通过本体、场景、大模型的协同构建整体解决方案平台。
随着每一阶段机器人能力的迭代与场景的丰富，我们将持续推出契合市场的新功能、新形态，推动康养机器人从“单点功能”走向“体系平台”。

6、在当前政策和市场环境下，公司如何巩固医疗信息化业务的护城河？
答：当前国家持续推动以电子病历为核心的智慧医院建设，医疗信息化正在从基础建设向临床智能化升级。公司凭借20年的行业深耕和技术积累，构建了覆盖围手术期、急危重症、院前急救等核心临床场景的产品矩阵，形成模块化、可快速适配的解决方案。同时，公司持续加大研发投入，推动AI、大数据、5G等技术与核心产品深度融合，提高客户粘性与系统依赖度。公司在临床业务逻辑建模、系统实用性优化、长期服务响应等方面形成了难以复制的综合竞争优势，筑牢了医疗信息化领域的技术和服务壁垒。

7、公司客户以医院为主，项目签约和收入确认节奏是否存在周期性？如何应对？
答：公司业务以招投标及定制化建设为主要交付方式，项目签约和收入确认具有一定周期性，通常在上半年签约推进、下半年集中交付并确认收入。为缓解周期波动带来的影响，公司一方面优化项目储备节奏，通过分阶段验收、分步实施等方式提高项目执行的连续性；另一方面，积极拓展标准化、轻量化产品，增强业务的抗周期能力。长期来看，随着产品成熟度提升和客户粘性的增强，收入结构趋于稳定。



