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万物云空间科技股份有限公司 2023 年股东周年大会（线上）

时间：2024 年 5 月 10 日上午 10：00-11：15

主持：万物云公司秘书黄旻

出席：万物云董事长、执行董事兼总经理，朱保全先生

万物云副总经理，叶菲女士

万物云财务与资金管理中心负责人，王绪斌先生

实录摘要：

一、汇报 2023 年度报告。

2023年度公司核心净利润达 23.4亿，同比增长 29.8%，经营性现金流达到

25.9亿元，盈余保障倍数 1.3倍。公司账面净现金充裕，达到 155.7亿元。

报告期内，循环型业务收入达到人民币 266.6亿元。同比增长 14.2%，占总收

入 80.4%，实现毛利人民币 34亿元，同比增长 25.6%，占总毛利的 70.6%。

另外值得关注的是，与母公司之间的关联交易已经下降至 13.5%，同时在报

告期内，万物云非战略性业务持续增长受到经济周期和开发行业承压的影响。这

里面的开发商增值服务收入同比下降 8.6%，毛利同比下降 23.6%；其他社区增

值服务收入同比下降 10.8%，毛利同比下降 7.3%。

关联交易的比重下降这意味着对母公司之间的依托性在下降，因为历史上的

交易，这里面也同比带来了对于毛利和收入的影响。当然公司上市以来一直所提

倡的三大战略也都取得了长足的进步，比如蝶城战略。在 2023年度，万物云蝶

城战略在空间效率的提升上整体实现了兑现。截至 2023年 12月 31日，万物云

累计对 150个蝶城进行流程改造，包含 1124个住宅物业项目，其中本年新增 112

个蝶城的流程改造。受益于经流程改造实现效率提升的影响，已改造蝶城的整体

提效幅度达到 4.5个百分点，住宅物业的整体毛利较去年增长。

万物云持续围绕房屋资产在蝶城内展开服务，在租赁、买卖、维修及装修业

务中均表现良好。报告期内，公司二手房屋买卖业务总交易额达到人民币 213.5

亿元，同比增加 24.5%；二手房屋租赁业务总交易额达到 1.5亿元，同比增加 4.5%；

二手房买卖收入达人民币 4.1亿元，同比增长 25.1%。研选家主推厨房、卫生间、

阳台三大核心局装产品，引领全新生活方式的变革，截至报告期内，万物云在

40个蝶城内落地装修业务，在报告期内签约金额达到人民币 3.5亿元，同比增长

68%。另外，也试点了家政维修业务。报告期内，维修家政业务交易额达到人民
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币 2.5亿元，同比增长 136.8%。

万物云第二项战略，多元客户战略方面，报告期内，万物云旗下商写服务品

牌万物梁行，持续在五大赛道中深化拓展，客户矩阵进一步丰富，新增包括知名

保险公司、运动品牌全球龙头、医疗设备龙头企业、家电龙头企业等，新增饱和

收入人民币 10.6亿元，同比增长 51.7%。基于万物梁行突出的服务能力及市场拓

展能力，报告期内获得 15个超高层项目。

在科技战略方面，公司内研、外拓效果显著。黑猫系列的产品及凤梨一号为

住宅业务的提效带来显著贡献。报告期内，凤梨一号服务多达 316.5万次，黑猫

系列出行设备使用达到 41.2亿次。报告期内，万物云进一步推动研发更多科技

产品，如灵石边缘服务器及飞鸽任务平台，目前已部署试点 459台边缘服务器及

在 98个项目中试点飞鸽任务平台。

在报告期内，公司科技战略外部增收也有所成效。智能物联网解决方案实现

收入 14.2亿元，同比增长 2.4%；企业远程服务外部拓展进度喜人，承接了汽车

巨头企业的人事共享中心项目，同时对头部通信企业、大型公募基金等提供远程

服务。空间远程服务累计在 39个项目中落地。报告期内，BPaaS解决方案服务

实现收入 13.6亿元，同比增长 37.2%。

展望未来，公司将持续从以下几个方面推动公司持续发展。

第一，深化客户对话，提升服务品质。万物云将积极展开全面的客户对话，

深入挖掘各类客户的真实需求与期望。我们将全方位提升服务力，迭代服务产品，

提升项目运营的可靠性、数字化和精细化水平。为关联主体提供数字运营报告，

打造业务护城河，稳固市场地位，与客户建立紧密持久的合作关系。

第二，持续推动蝶城落地，打造幸福空间。2024年，万物云将继续推进蝶

城战略，利用阳光物业、品质服务和智慧社区的影响力，增强市场拓展能力，扩

张蝶城地盘。同时，深化流程改造，新增 100个蝶城的提效改造。打造智慧指挥

中心，通过智慧客服、AI物业经理等强化社区服务与客户体验。以蝶城为最小

经营体的商业模式将持续优化，实现空间服务行业的最佳规模经济。

第三，持续科技引领发展，助力市场开拓。万物云将借助独特的空间场景，

构建竞争优势，推出受客户喜爱、员工欢迎的优质产品。2024，我们将加大研发

投入，以科技创新推动业务技术提升和知识累积。同时，拓展科技市场渠道，实

现科技产品的增收。通过全面技术升级，提升内部效率和市场竞争力。

第四，践行社会责任，释放组织红利。万物云坚定不移地将 ESG理念及企
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业文化融入到我们的业务发展之中，致力于通过爱生命、爱成长、爱环境及爱社

区四大专题，全面保障员工、客户以及管理空间内的设施设备的安全和成长。

二、交流问答环节

1：公司未来分红的政策是什么，是否还会维持目前的分红比例？

叶菲：公司在 23年的时候分红 1.092元，占核心净利润 55%，这个分红政策在

过去跟投资人路演交流过程中也得到了大家高度认可。

朱保全：这次股东大会通过今年的分红政策之后，在接下来公司还会持续通过自

身努力经营创造更多的核心净利润，然后以核心净利润为基础保持 55%比例来进

行分红。

2：公司这次申请回购及增发的授权，是怎么考虑？

黄旻：这次公司的一般性授权，其实在于希望能够通过，请股东大会审议通过，

并赋予董事会灵活性，以便更好把握未来市场机遇，以最大化保障股东利益。这

两项一般性授权也是香港上市公司董事会惯常向股东大会申请的一种授权。去年

股东大会上公司董事会也申请过授权，截至今天公司已经回购 6227500股份，

5582100股已经注销，从股价表现来看，公司积极回购确实起到一定作用，因此

计划继续回购。

3：公司预计什么时候可以入通？

黄旻：在今年 1月份之后我们也一直在跟进公司各项指标去评估公司是否能够纳

入恒生综合指数，根据多家机构预测及公司评估恒生指数规则，预计 2季度检讨

后纳入恒生综合指数。截至目前，检讨期内公司已经满足过去 12个月内流动性

不达标次数小于等于 2次的要求，公司今年 1月至 4月换手率均超过了纳入恒生

指数的要求，5月份截止今天换手率也超过纳入恒生指数要求。检讨期内，公司

股票平均月市值也大于纳入港股通门槛，根据目前预测，二季度检讨后应该可以

通过。恒生指数 8月份中下旬公布恒生指数系列季度检讨结果，相关变动也有望

于 2024年 9月初生效。

4：商写板块毛利率下滑，2024年会有什么经营策略去提升？
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叶菲： 在回答这个问题前，我们要先回答的是，为什么商写板块的毛利率会下

降？这是战略选择的结果。过去十年，是 FM市场高速发展的时期。我们抓住了

这一市场机遇，万物梁行也成为了中国 FM市场的头牌。我们知道 FM市场的特

点是，和多业权相比，单一甲方具有较强的议价能力，当下的经济情况，大部分

甲方都在削减成本，所以对毛利率产生压力。硬币的另外一面是，FM也丰富了

B端多元客户数量，我们也与绝大部分客户构建了牢固的客户关系。如果站在一

个城市视角、站在 PM存量市场视角，我们的区域市占率还是远远不够的，还需

要进一步进行规模扩张。商业物业也需要蝶城，商业物业也可以构建蝶城。

因此，我们在 FM市场层面要干两件事，第一是借助 FM客户网络和粘性，反攻

存量的 PM市场。第二是借助 FM客户网络，为客户提供共享服务。我们希望在

FM市场织出一张密实的网络，就像我们住宅物业有蝶城，商业物业也同样需要

蝶城去形成协同联动和网络效应。目前我们还在织网阶段，但网还不够大。这些

扩张带来的好处是客户数量增加，2023年我们在核心客户的 FM业务中份额持

续上升。

4：23年末应收账款余额越来越大，尤其是关联方应收账款增加，24年公司会采

取什么行动应对？

王绪斌：众所周知，只要做 B端生意就会有应收帐款产生，而公司 23年应收帐

款净额 67.8亿元，同比增长 8%。主要还是业务规模带来的增长，其增速是低于

收入增速 12%，公司期末应收帐款余额占营业收入比例约为 20%，在行业中处

于较好水平。而公司与关联方万科集团占款 24.87亿元，均系公司向关联方提供

经营性业务产生的应收帐款，帐龄较小，回款有序，23年关联方回款超过 44亿

元，公司基于目前开发商行业经营环境，对开发商客户业务承接是按照回款的情

况来进行动态调整，避免应收帐款无序增长。同时我们也聚焦高支付能力客户获

取，我们积极强化与核心赛道战略客户绑定，这些客户应收帐期更多依据合同正

常发生的合理帐期，公司与关联方万科集团持续关联交易 CCT占营业收入比例

已经从 21年 19.2%逐年下降到 23年的 13.5%，并有进一步下降趋势。未来公司

也将根据客户付款的信誉来开展业务，优化基于客户风险评级机制的应收帐款全

生命周期管理，全方位提升应收帐款管理能力。
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朱保全：关于两个业务，一个是商写板块毛利率下降，还有一个是应收帐款增加。

我作一个补充性回答。我上个月去了一趟日本，在日本跟很多企业作了交流。其

中大和房屋给我留下很深的印象，当年的房屋建造商，今天发展非常快。其中他

们讲的一个发展的案例，讲他们的房屋租赁市场，供应租赁。今天大和非常骄傲

的讲，他们可以在日本全域做公寓租赁业务。然后反向借助今天日本政府必须开

发的政策，来反向向土地主定制开发。也就是当你拥有了客户运营这个能力之后，

如何能够向建造、向土地开发来进行延展，它可以确保一个土地开发的租赁公寓

之后，能够达到 90%的应收款充裕。这是另一种体现来反向加强了自身投资能力。

从与大和的交流，我也在思考中国物业企业未来发展，当然大家都喜欢轻资产公

司，轻资产公司的增长，我们看五大行，在过去两百年的发展，其实是两百年并

购史形成了全球覆盖。另外服务客户过程当中，如何从日常的物业运营服务到资

产服务，这样一个全域全链条延伸的过程。今天我们的业务不仅可以把它分为三

层，比如说最高层我们称之为基金管理，管钱的。第二层是把钱变成了资产，我

们称之为 AM、FM管理。到了第三层实际上是具体物业运营，PM。这三层是有

序连接的，今天我们作为一个 PM物业管理公司，当然我们一方面通过科技、

AI在这里面不断生成数据，然后以数据来驱动更好的运营服务，这是万物云一

个视角。另外一个视角，今天如何从最基础的物业运营逐步向 AM资产运营来

进行深耕。这对于今天中国房地产当下的情形，大量的资产正在发生逆转的过程，

而在这其中对于 PM管理者、大厦的管理人，这是一次极好的、绝佳的一次机会。

在两年前，曾经中国有一个著名的 AM管理公司，他们与业主方之间发生一些

经济纠纷的时候，他第一时间找到了我们，为什么呢？是因为他希望能够控制底

层的 PM管理，希望借助我们的 PM管理能力来去把资产掌握好、运营好，这样

在他与业主方商业纠纷过程当中，当然一方面是商业合同法律性。更重要的一件

事是当他胜诉后，能够快速对资产进行掌握和运营。我觉得这对于我们作为 PM

管理者来说这也是一个启发。就是我们今天既然 AM管理者最关心的是底层物

业的运营，那我们其实反向是否能够向 AM资产管理运营来做。这是一个对于

我们在实体业务上面的一个发展的思考，并且也正在实践之中。

延伸到刚才这两个话题，一个是关于商写业务，我们在过去三年战略性选择

了中国 FM设施管理市场发展。这个战略也得以实现了，今天我们在互联网、高

端制造、金融领域都有极高的客户认可，极高的市场占有率，极高的客户口碑，

我们很骄傲的是优秀企业的共同选择。当然 FM全球的毛利率都是不高的。但是
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反回头这让万物云今天极大的丰富了客户的内涵。以往我们很难跟互联网圈、金

融圈、高端制造圈打交道，而今天随着 FM业务让我们今天的客户圈非常丰富，

并且这些客户通过服务，构建亲人般的这种关系。我相信拥有客户，或者是拥有

最佳的客户关系才是立足市场最根本的一个基础。刚才王绪斌也讲了，ToB客户

多了，应收帐款一定多。我们如何看应收帐款质量，这个刚才回答里说过了，不

再赘述。当我们未来如何去把客户资源把它与公司战略发展去匹配，我们看什么

叫 AM市场、什么叫 PM市场，它的核心其实是租赁市场。租赁是什么人？其实

不都是我们一些 FM客户群。所以我想这实际上是形成了一个客户与不动产持有

者之间的一种联系。当这种联系能够把它做透、运用娴熟的时候，其实这不就是

在 AM市场里面形成了自己的特色、江湖地位。

另外应收帐款，目前万物云母公司万科在一年以内的还都是保持在非常正常

的一个水平。当然在这个过程中，我们也在密切关注整体回款情况，也会适度来

去持续沿着公司的战略来去降低关联交易比例。

总之，一个轻资产物业公司走到今天，未来它的发展是需要迭代升维。我们

也希望能够在接下来万物云制定的三年事业计划书里能够为未来三年万物云进

入新的发展阶段在这方面思考和实践。相信在中国未来无论是城市更新还是在整

个资产管理的大局中，万物云会成为其中一个非常重要的角色。

以上是我对前两个问题的补充。


