
百舸争流创新取胜
———

北京立思辰科技股份有限公司创新商业模式分析
深圳市怀新企业投资顾问有限公司

著名经济学家熊彼特认为，创新是经济增长的动力，新产

品、新技术、新市场、新原料、新组织等不同领域的创新在不断

推进社会进步。 其创新增长理论在经济发展中不断得到印证

和提升。

步入

２１

世纪以来，各种新的业态、新的商业模式层出不

穷，成为企业增长的新动力，为社会创造出了更多的价值。 北

京立思辰科技股份有限公司就是这样一家以创新商业模式在

竞争中取胜并做大做强的企业。

２００８

年，公司在《

２１

世纪商业评论》组织的最佳商业模式

评选中，获得“

２００８

年度中国最佳商业模式奖”。其良好的商业

模式成为企业的增长动力。

２００８

年， 北京立思辰科技股份有限公司在办公信息系统

服务市场本土企业中继续保持第一位、 整体市场排名第二位

（仅次于世界著名企业富士施乐）， 公司以管理型外包服务为

核心，为客户提供办公信息系统解决方案及服务产品组合，包

括文件管理外包服务、视音频解决方案及服务等，是目前行业

内唯一一家可同时提供上述产品组合的具有优势地位的本土

服务商。

立思辰的商业模式有何创新之处，其商业模式价值何在，

为什么公司能形成良好的商业模式？ 我们不妨去探究一番，为

投资者揭开其企业创新成长的奥秘。

一、创新的商业模式使企业出其制胜

办公信息系统服务上下游生态链中参与者众多， 各方的

经营模式和盈利模式有很大不同。 立思辰将传统的以设备销

售和简单服务为主的业务模式，转化为以“整合设计、专业外

包、长期服务”为核心的多方共赢的新业务模式，成为公司创

造良好盈利的驱动器。 其创新性和价值主要体现在：

（一）将传统的以设备销售为主的商业模式，转化为以“整

合设计、专业外包、长期服务”为核心的新商业模式；

公司将设备销售为核心的传统业务模式，转化为“整合设

计、专业外包、长期服务”为核心的多方共赢的新业务模式，为

客户实现节约办公费用，优化办公流程，加强信息安全，提高

管理效率，并带来环保、健康的效益。 公司与客户的关系也从

传统的一次性交易关系转变为新型的长期合作伙伴关系。

（二）从一次性交易关系，转变为长期服务关系，公司长期

绑定客户带来稳定的收入及良好的累加效应；

在办公信息系统服务领域， 公司通过外包服务与客户签

定

３

—

５

年的长期合同，接管客户的非核心业务环节，使客户

能够更专注于其核心竞争力的提升， 公司从长期外包服务中

获得稳定、可靠的收入，从而将不稳定的一次性交易关系，转

变为稳定的长期合作关系，由于服务期限较长，公司易于发现

和满足客户不断发展变化的需求， 为其持续提供系统与服务

的升级，长期绑定客户，收入稳定、可预期，并具有累加效应，

在长期服务中不断向相关的其他业务机会延伸。

（三）业务不断延伸和延展，带来丰富创新的产品服务链

群

公司业务具有较好的延展性， 可以在已有客户中不断推

广新的产品和服务。 例如，文件管理外包服务可以从输出管理

延伸到文件生命周期各环节； 文件管理外包服务与视音频解

决方案及服务之间可以相互延伸。

（四）通过技术与软件的大量应用，形成多方共赢的业务

系统。 核心技术提升新商业模式的高附加值。

传统模式下，经销商或服务商与客户是交易关系，其收入

来源于客户的付出，其利润增加意味着客户的付出增加。

立思辰并非仅通过外包服务接替客户原有工作， 而是

首先凭借行业经验和技术优势，在解决方案及服务中运用了

管理软件和应用软件， 介入客户的办公流程并予以优化，在

为客户实现节约效果的同时， 改善客户的办公信息流转，从

而明显提高客户的管理水平和管理效率，并由此给客户的核

心业务带来增值空间， 是高技术含量和高增值的管理型外

包服务。

目前立思辰自主研发的

１０

项核心技术及多项针对管理

外包服务需求而开发的应用软件，已经在业务中大量应用，对

新商业模式的推广起到了关键作用。

（五）新商业模式为客户创造了更高的价值，也成就了公

司自我，实现了多赢格局

在新模式下， 公司通过管理型外包服务帮助客户明显节

约了办公成本和提高办公效率， 收入来源于为客户所实现的

节约、高效等价值；为客户提供增值和节约的幅度越大，公司

对客户的价值越大，服务被客户长期采用的可能性越高，收益

越大。 因此公司与客户结成利益一致的长期合作伙伴关系。

立思辰通过系统整合优化与长期专业运营外包服务，减

少不必要的能源浪费和废物排放， 并带来更为健康的工作环

境，符合建设节约型和环境友好型社会的要求。

传统模式下的盈利来自一次性设备销售的价差， 以及设

备维修收入，毛利率通常在

１０％

以下。 而新模式下的管理外包

服务能够给客户带来更多的长期价值， 具有较高的技术含量

与附加值，

２００６

—

２００８

年立思辰办公信息系统解决方案及服

务的毛利率分别为

３２．８９％

、

３３．２９％

和

３５．６０％

， 毛利率远远高

于传统模式的盈利水平。

公司创新的商业模式为客户创造了更高的价值， 也成就

了公司自我，实现了多赢格局。

从下表中我们可以清晰看到公司新商业模式的创新性

所在：

表：立思辰业务模式的创新性

项目 传统业务模式 新业务模式

业务定位设备销售及简单服
务 基于整合优化的管理型外包服务

业务系统
从上游购进产品

，

销售给客户
，

并提
供保修等简单服务

凭借管理能力
、

应用软件和行业经验
，

对客户
的整体办公信息系统进行全面的整合优化设
计

，

优化硬件系统
，

部署管理软件
，

并对优化后
的系统提供长期的运营外包服务

客户定位所有客户 企业级客户
（

政府机构与大中型企事业单位
）

客户价值按客户所需功能提
供设备及售后服务

１

、

节约办公成本
２

、

提高管理效率
３

、

提高信息
安全性

４

、

通过节约资源带来环保效益
５

、

创造
更为健康的工作环境

关键资源
能力

销售能力资金能力
维修能力

１

、

整合优化设计能力
２

、

软件自主研发能力
、

定
制开发与部署能力

３

、

丰富的行业经验
４

、

服务
资源管理能力

５

、

面向高端客户的全面外包服
务能力

６

、

适应管理型外包服务的新型组织结
构

７

、

市场开发能力

盈利模式设备进销差价
、

简
单服务收入

１

、

专业咨询
、

整合设计
２

、

软硬件系统更换
、

提
供

、

部署
、

升级
３

、

长期的运营外包服务
４

、

在长
期服务中向相关的其他服务升级和延伸

现金流结
构

一次性交易
，

不稳
定

，

利润率低
，

业务
增长后通常造成资
金占用增加

长期服务合同绑定客户
，

收入稳定
、

可预期
，

并
具有累加效应

，

利润率较高

二、企业家精神、高素质的管理团队、创新型企业文化诠

释了公司商业模式形成的根本原因， 公司的新型业务模式具

有广阔的发展前景和持续发展潜力

立思辰商业模式的创新与形成固然有公司不断适应市场

变化、应时而变的原因，但究其根本，是公司具有企业家精神

的高素质管理团队多年来专注于办公信息系统解决方案及服

务，前瞻性的把握了市场的发展趋势，从而积极创造和更新了

公司的运营模式。

公司管理团队拥有良好的教育背景， 其中

５

人毕业于清

华大学、

７

人拥有硕士或博士学位、

４

人拥有海外工作经历。

公司独立董事陈绍鹏、栗志军、潘建岳、夏冬林分别为行业著

名专家和学者。 公司高度重视管理团队的持续强化，以及领军

人物的培养。 公司在近年发展中陆续引入了多位高管和核心

技术人员，这些高级管理人员及核心技术人员大多在世界

５００

强企业多年担任高级管理职位，或具有丰富的海外工作背景，

对公司的快速发展和管理创新起到重要作用， 使公司在战略

上不断取胜。

公司的创业团队具有较强的创新意识、 学习能力和执行

能力， 多年来专注于办公信息领域并积累了丰富的管理经验

和行业经验，对市场发展有着前瞻性的把握，能够敏锐的捕捉

到行业发展的机会，对业务模式进行了创新和升级，使公司成

为首先在中国市场推动文件管理外包服务和视音频管理外包

服务的本土服务商，并通过长期努力，奠定了行业领先团队的

地位。 他们注重学习先进理念和模式， 定期到海外考察和培

训，积极跟踪国外相关领域的最新发展趋势，结合国内市场环

境和客户需求， 进行调整和创新， 使其转化为国内的新型应

用。 例如进驻式文件管理中心经营模式就是公司高管在美国

考察相关业态后，根据中国市场情况对其软硬件架构、人员配

置、管理流程进行改进后，在国内进行推广并取得成功。

公司始终提倡“以人为本”的企业文化，重视员工的需求

与成长。 “以人为本”理念下的创新和学习已经成为公司企业

文化的核心内容。 这为公司经营模式的持续创新奠定了良好

的基础。

三、力争上游，不断创新，以新型业务模式不断把握行业

先机

公司多年的积累逐步强化了公司的核心竞争力， 形成了

“立思辰”品牌，并使业务不断成长：

２００６

年、

２００７

年和

２００８

年， 公司营业收入分别为

１１

，

８１７．１４

万元、

２１

，

８７１．９１

万元和

２６

，

８４２．８３

万元，复合增长率为

５０．７２％

，

２００９

年

１－６

月，公司

实现营业收入

１５

，

２５０．８７

万元。

目前办公信息系统服务在欧美等发达国家的应用已非常

普遍，且市场规模巨大。 我国的办公信息系统服务市场处于起

步阶段，发展空间巨大。 由于具有节约、高效、环保、健康的价

值，办公信息系统服务作为市场潮流，日益得到国内大型行业

用户的认可。

我国的办公信息系统服务市场拥有庞大的潜在客户群

体。 根据赛迪顾问

２００９

年对大型国有企业所做的调研，目前

应用文件管理外包服务的企业比例不足

６％

，但有超过

９０％

的

企业表示在

１－２

年内可以考虑采用文件管理外包服务； 在尚

未采用视频会议系统的企业当中， 超过

７０％

的被调查企业表

示会在未来

１

—

２

年内采用。

２００８

年我国办公信息系统服务市场规模为

３９．０２

亿元，

比上年增长了

２２．４３％

，该行业正处于快速发展阶段，未来五年

市场将以平均

２５．８０％

的速度增长，到

２０１３

年，市场规模将增

加至

１２２．９５

亿元。

在办公信息系统服务市场的发展过程中， 本土的服务商

将获得巨大的市场机会。 政府、教育、国防科研等行业以及本

土大型企业通常以采购本土化服务为主。 本土服务商在适应

本土客户需求、提供灵活的本土化服务等方面具有明显优势。

而文件管理外包服务等办公信息系统服务是一个新兴行业，

其他竞争对手在行业经验、品牌知名度、研发实力、技术服务

能力、市场推广等方面与立思辰尚有较大差距，短时间内难以

对公司的第一位置构成威胁。 立思辰作为业内具有创新意识

的行业龙头，随着新型业务模式在中国的快速发展，在未来本

土客户群体的快速增长中，立思辰的先发优势明显，有望在有

利的竞争环境中获得重大的发展机会。
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河南汉威电子股份有限公司创业板首发网上路演精彩回放

专版Special Advertising

问题：

请介绍一下新股询价过程中
的情况

？

何劲松： 在新股询价过程中得到了

投资者的认可和支持， 并给予汉威电子

合理的估价，在发行价格

27

元超额认购

倍数超过

70

倍

,

最高认购价格超过

40

元， 非常感谢在询价过程中各类投资者

对我们的关心。

问题：

请谈谈公司在扩大市场规模
、

巩固市场领先地位方面的规划
？

任红军：结合产品升级、产能扩张，

公司争取

2009-2012

年销售收入的年均

增长不低于百分之三十； 气体传感器国

内市场份额第一、遥遥领先；气体检测仪

器仪表国内市场份额行业前三位， 争取

明显领先、成为公认的行业首位。

与此同时， 公司仍将持续加大产品

国际认证投入力度、 加快产品取得国际

认证的进程， 不断提高公司出口产品的

销售收入， 不断提高公司出口产品占国

内企业出口同类产品的市场份额。

问题：

公司主要产品的核心技术是
否成熟

？

任红军： 公司呼出式酒精含量检测

仪技术已经成熟， 公司研发的用于呼出

式酒精含量检测仪的高端技术———传感

器故障检测技术、 呼出式酒精含量检测

仪宽温度工作技术目前尚处于样机的试

验和验证阶段，从目前验证结果看，公司

的这两项核心技术基本稳定， 但技术的

成熟度、 能否满足产业化要求仍待批量

验证。

公司除此以外的核心技术已经成

熟， 完全可以在公司现有产品中及募集

资金投向产品中大量应用和推广。

问题：

作为主承销商
，

你们认为河南
汉威电子股份有限公司能成功上市最主
要的原因是什么

？

何劲松： 河南汉威电子股份有限公

司近年来运作规范， 公司具有核心技术

优势及自主创新能力，具有优秀的团队，

具有很高的成长性， 所处行业未来也具

有很大的市场空间， 国家对该行业的发

展也给予很多鼓励政策。 这些因素为河

南汉威电子股份有限公司最终成功上市

奠定了很好的基础。

问题：

请介绍一下关于红外气体传
感器的未来市场前景

？

任红军： 红外气体传感器及气体检

测仪器具有长期稳定性好、 不依赖于氧

气，可靠性高的特点，在易燃易爆气体检

测中，已出现红外气体检测仪器取代催化

燃烧气体检测仪器的趋势。红外气体传感

器可测量的气体种类繁多，探测原理和科

学实践都表明，除了惰性气体及无极性分

子气体外，红外气体传感器及检测仪器可

以监测分析绝大多数易燃易爆气体、二氧

化碳气体等，广泛适用于可靠性、精度要

求较高的石油、化工、电力、采矿等工矿企

业危险气体监测、煤矿瓦斯监测、人居环

境净化与医疗健康行业、暖通空调和农业

二氧化碳监测、 环境监控排放分析等场

所，应用面广泛，市场广阔。

问题：

请问公司有哪些主要客户及
今后企业增长点是哪块

？

任红军： 得益于公司所处行业的大

好形式， 公司主要产品均具有良好市场

前景，尤其是化工、环保领域使用的毒性

气体检测仪器，酒精检测仪，石化、煤矿

等领域使用的红外可燃气体检测仪表，

更具有增长潜力， 将成为今后企业主要

的收入增长点。我们的客户行业广泛，主

要有中石油、中石化旗下的油田、炼油企

业，化工企业，及新奥燃气、港华燃气等

众多知名企业。

问题：

公司销售模式近年来发生了
怎样的转变

？

同时又给公司带来了什么

影响
？

张志广：近年来，随着经济社会快速

发展，政府行业发展政策的推动，以及人

们安全意识增强， 对环境安全性和生活

舒适性要求提高， 我国气体传感器和检

测仪器仪表行业实现了快速发展， 气体

传感器正向低功耗、多功能、集成化方向

发展， 检测仪器仪表的生产走向差异化

的客户定制模式。 为了应对上述传感器

和检测仪器仪表的发展要求， 公司在销

售模式上， 逐渐形成了代理商销售和直

销“两条腿走路”的模式，

2006

年、

2007

年、

2008

年、

2009

年上半年，公司直销收

入占营业收入的比重分别为百分之二十

一点零六、百分之二十三点四七、百分之

二十七点七四和百分之三十一点六三。

面向终端客户的直接销售份额的提高，

增强了公司的盈利能力， 但终端客户的

付款周期较经销商的付款周期长， 也增

加了公司的应收账款金额。

2006

年、

2007

年、

2008

年、

2009

年上半年， 公司

直销客户的应收账款余额分别为

143.99

万元、

207.82

万元、

797.74

万元和

893.61

万元。

(

文字整理
/

陈 静

)

嘉宾介绍

河南汉威电子股份有限公司董事长
任红军

河南汉威电子股份有限公司总经理
张志广

河南汉威电子股份有限公司财务总监兼董事会秘书
刘瑞玲

国金证券股份有限公司保荐代表人
何劲松

国金证券股份有限公司保荐代表人
罗洪峰

河南汉威电子股份有限公司
董事长任红军先生路演致辞

尊敬的各位嘉宾：

大家上午好！

今天，我们非常高兴能有机会通过

网络，就河南汉威电子股份有限公司创

业板新股发行和大家进行网上交流。 首

先，我谨代表公司董事会、经营团队和

全体员工，向长期关心、支持汉威电子

的各位投资者和各界朋友，表示衷心的

感谢！ 并向今天参加网上交流的各位嘉

宾和投资者表示热烈的欢迎！

汉威电子是专注于气体传感器、检

测仪表研发、生产、销售的高新技术企

业， 河南省百家高成长型民营企业、创

新型试点企业、 制造业信息化示范企

业。 自

1998

年创立以来，汉威电子建立

了多门类、多学科、专业的研发队伍，从

材料科学、器件工艺、仪表技术、应用软

件等入手，努力为客户提供一流的气体

检测整体解决方案。

汉威电子拥有从气体传感器———

气体检测仪器仪表———气体检测控制

系统的完整产业链，产业链各环节已经

形成了良性循环，为汉威电子保持行业

领先地位提供根本保证。 目前公司已经

获得

31

项专利，

29

项专利申请， 掌握

10

余项非专利技术，

9

种产品被评为高

新技术产品，

19

项科技成果被河南省科

学技术厅鉴定为科技成果，部分技术和

产品达到国际先进水平。

汉威电子坚持 “聚焦专业细分市

场”的发展战略，以“全球领先的气体检

测系统解决方案提供商” 为企业愿景，

以“提供危险有害气体的检测控制产品

及系统解决方案，创造安全、环保、健康

的生产、生活环境”为企业使命，全力以

赴为客户创造价值和成功。

今天，我们通过网络和大家进行沟

通与交流，希望能获得大家更多的认同

与支持，来共同促进汉威电子的可持续

发展。 大家提出的问题我们将会尽力解

答，你们的建议我们都会认真听取。 最

后，我们再次感谢投资者朋友、社会各

界对汉威电子的关心，你们积极参与公

司本次发行工作，就是对我们汉威电子

的最大支持与鼓舞，我们将用良好的业

绩和丰厚的回报来回馈社会、回馈广大

投资者。

谢谢大家！

嘉宾合影


