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投资者走进中海达感受“微笑曲线”

证券时报记者 甘霖

500

多平方米的车间、

60

多名生

产人员， 一年居然能创造

3

个多亿

的产值。 如果不亲临现场， 叫人难

以置信。 当投资者拿起巴掌大的设

备， 听说居然售价上万元， 更是啧

啧称奇。

7

月

4

日， 来自

5

家券商的

30

多

位投资者， 走进位于广州番禺节能科

技园的中海达 （

300177

）， 看到了与众

不同的情景。 当日， 中海达副总裁、

董秘何金成带领投资者参观了公司装

配生产线、 办公区， 董事长廖定海在

会议室与投资者进行了面对面的交流。

“来到这儿走一走， 看一看， 跟

当家人聊一聊， 感觉心里踏实了很

多。 虽然投资这家公司， 平时也十分

留意他们的信息披露， 但这种高科技

公司， 专业性比较强， 有时真是雾里

看花， 似懂非懂。” 参观期间多位投

资者对记者感叹： “真所谓百闻不如

一见！”

专注高精度卫星导航

在一些投资者的印象中， 似乎中

海达就是做测绘设备， 跟卫星导航关

系不大。

何金成耐心地解释说， 全球卫星

导航系统 （

GNSS

） 的地面系统包括

为军事、 行业应用和大众等提供各种

定位、 测绘和授时服务， 这里面包括

硬件设备、 地理信息数据、 解决方案

和维护服务等等。

据介绍， 中海达是国内卫星导航

行业领域及海洋声纳装备的领军企

业， 主要生产高精度卫星导航产品，

并提供各种行业应用系统解决方案。

公司专注于两端， 即研发和销售终

端， 中间的制造这一块基本外包， 属

于经济学上典型的 “微笑曲线”。

提到高精度卫星导航定位应用产

品， 何金成强调说， 例如中海达的系

统工程业务中的

Vnet

系列接收机产

品， 定位精度已可达毫米级， 公司系

统工程业务主要做灾害监测和机械精

密控制这两块。 目前， 地质灾害监测

系统已经具备成熟的解决方案， 并已

有成功应用案例。 尽管现在还主要靠

政府、 政策推动， 行业需求没有真正

爆发， 但未来潜力很大。

参观中还了解到， 中海达拥有

GIS

数据采集器系统的核心技术， 自

制

GIS

采集器系统的毛利率高达

60%

左右， 目前已实现产品线精度

高、 中、 低全覆盖。

看好北斗市场

在有些投资者的认识中， 中海达

目前业务以

GPS

为主， 与市场关注

度较高的北斗概念不沾边。

何金成向大家介绍， 事实上公司

早已经围绕北斗开展了一些业务。 目

前， 中海达已成功开发出具有北斗二

代系统功能的

RTK

产品、

GIS

系列

产品以及具备北斗系统功能的系统工

程产品， 今年已开始推向市场； 同时

公司已通过国军标

GJB9001B

：

2009

体系认证和国家三级保密体系认证，

为

2012

年度通过装备承制单位资质

和武器装备科研生产许可认证

创造了条件。

对于有投资者关心如何看

北斗与

GPS

的竞争关系， 何

金成说： “我们看好北斗市场

空间， 更看好包括北斗和

GPS

在内的整个卫星导航市场。”

据介绍，

GPS

信号一直以

免费形式向全球提供且其稳定

性较高， 在相当长的时间内仍将是最主

要的导航信号源。 除了军事等极少数应

用场合会使用纯北斗系统之外， 大多数

北斗应用会采用和

GPS

兼容的形式。

何金成直言， 北斗二代更强劲的竞

争对手是即将组建的

GPS III

。 在北斗、

伽利略和

Glonass

（俄罗斯研发的 “格

鲁纳斯” 系统） 的竞争压力下， 美国计

划在

2014

年开始组建新一代

GPS III

。

北斗二代和

GPS III

不仅仅是简单的竞

争关系， 多模系统是卫星导航的发展趋

势。 何金成认为， 今后越来越多的导航

设备将会同时采用北斗、

GPS

等多卫星

系统进行导航定位。

看家本领

对于投资者十分关心的公司有哪些

独门绝技或看家本领， 公司未来的亮点

在哪里？ 何金成如数家珍： 中海达

2011

年

2

月登陆创业板 ，

2007

年

~

2011

年营业收入复合年均增长率达

32%

， 净利润复合年均增长率达

42%

，

何金成坦言， 由于高精度卫星导航

测绘产品的市场已比较成熟， 行业增速

预计可保持在

15%~20%

。 为了保证公

司增长不受现有市场空间的限制， 公司

一方面积极开拓

GIS

采集系统和海洋声

纳产品市场， 另一方面通过

外延式扩张迅速引入新技术，

切入新市场。

此外， 由于卫星信号不能

穿透海水， 要获取海底深度数

据必须采用其他信息采集技术。

公司已有单波束产品， 而目前

多波束产品则由外资品牌垄断，

多波束测深仪是公司重点攻关

的产品， 也是募投项目之一，

计划于

2013

年推向市场， 将打

破进口垄断， 实现进口替代。

在开拓新产品领域方面， 公司原来

一直专注于卫星导航测绘， 通过增资收

购苏州迅威， 迅速掌握了光电测绘技术。

光电测绘是一种较卫星导航测绘更为成熟

的测绘技术， 市场空间也更大。 由于光电

产品和卫星导航产品的客户高度重叠， 公

司在销售光电产品时基本上不需增加太高

的销售费用， 可实现低成本快速扩张。

值得一提的是中海达正在开发的三

维激光扫描仪， 它作为目前测绘及地理

信息产业发展的尖端前沿技术， 市场基

本由外资品牌垄断。 中海达投资

3000

万元设立武汉海达数云， 有望在国内占

据先发优势， 预计于

2014

年推出成熟

产品。

何金成还表示， 公司开发的这些尖

端产品， 不仅可以替代进口， 还要逐步

打入国际市场， 公司目前出口增长保持

了非常好的势头。

同时何金成也提醒投资者， 尽管公

司的发展前景看起来还不错， 但公司目前

规模毕竟还比较小， 与国际行业巨头相

比， 抗风险的能力就显得弱一些； 另外，

公司部分新业务市场前景非常广阔， 但还

处于起步阶段。 如三维激光扫描系统等，

前景很好， 但在国内还属于空白阶段， 未

来的发展还依靠团队的经营管理及研发能

力， 存在一些不确定性。

参观完中海达的调研活动， 几位投资

者不约而同地说， “收获非常大， 非常感

谢深交所组织的这次活动， 让我们近距离

了解到公司的盈利模式和发展前景”。

从海军军官到上市公司董事长

———专访中海达董事长廖定海

证券时报记者 甘霖

2011

年

2

月

15

日上午， 廖定海

在深交所敲响中海达上市的钟声时，

别有一番滋味在心头。 从投笔从戎到

解甲下海， 从

50

万元起家到市值

20

多亿， 从海军军官到上市公司董事

长， 从保家卫国到产业报国……他在

人生不同阶段实现自己理想的同时，

也完成从职业军人到知名企业家的华

丽转身。

如今已 “转型” 成功的廖定海，

对上市有着独特的视角。 他认为， 上

市不只是造就了多少个亿万富豪， 而

是意味着肩上平添了一份责任。 中

海达借力资本市场主要是为了赢得

宝贵的发展机遇， 让公司的治理迈

上一个新台阶， 将公司打造成为百

年老店。

解甲下海

从大连海军舰艇学院海洋测绘系

毕业后就进入海军， 谈起自己的人生

经历， 廖定海感慨万端。

三十多岁时， 他已成为海军系

统最年轻的工程师，

90

年代就获得

过全军科技进步二等奖， 还受到江

泽民同志亲自接见， 可以说鲜花和荣

誉的道路已经铺就。 就在人生辉煌

处， 廖定海却毅然决然要离开部队，

下海创业。

他告诉证券时报记者， 在部队工

作的十多年间他经常在南沙、 西沙群

岛跋山涉水从事海洋测绘， 有感于当

时国产测绘器材的落后， 不仅体力严

重透支， 而且不时还会有生命危险，

好一点的仪器基本上是进口的， 并且

价格十分昂贵。 他当时就有一个愿

望， 希望有朝一日能生产出价廉物美

的国产测绘仪器， 为祖国的国防建设

在另一条战线上作出贡献。

作为一个从山区走出来的孩子，

任何艰难困苦都算不了什么。 回想创

业之初的艰辛， 留给他的只是一些美

好的回忆。 廖定海告诉记者， 一个企

业的成功跟企业家有很大的关系， 近

二十年部队大熔炉的锤炼， 让他具备

坚强的意志和过人的胆识， 将部队的

作风带到企业， 让企业有了良好的执

行力。

而作为以技术出身的企业领导

人， 又让他对行业的发展趋势有了深

刻的领悟。 廖定海告诉记者， “我是

技术出身， 可以称得上是行业专家，

因此对技术非常重视。 在企业发展的

第一个五年里， 我还亲自在做产品研

发， 中海达的大部分产品我都参与

过。 虽然现在已经没有精力参与研发

了， 但还是会亲自参与技术把关， 在

技术的发展方向和评审等方面起到作

用。 所以， 技术是我们能够发展起来

的最重要的因素。”

如何经营一个成功的企业， 廖定

海深有体会。 一个好的企业必须有一

个好的团体， 大家一定要有共同的理

想和远大的目标， 如果只是为了赚

钱， 企业肯定做不大也做不长。 “像

我们几个高管， 当时投奔中海达的时

候， 一个月就发两千多块钱工资。 我

们高管的工资一直都不高， 大家都觉

得够生活就行了， 一门心思想把企业

做大做强， 大家都怀揣一颗产业报国

之心。” 他告诉记者， 公司有一支很

年轻、 很有战斗力的团队。 公司现在

平均年龄还不到

26

岁， 除了自己和

另一名高管是

60

年代的， 其他高管

都是

70

年代的， 其他员工多数都是

80

年代的。

战略布局

谈到公司下一步的发展， 廖定海说，

上市后自己主要的精力就放在把握公司

的战略方向， 还有如何吸引更多的高级

人才， 为公司寻找更好的发展方向， 如

何通过并购将企业快速做强做大。

目前中海达形成了 “产品

+

系统工

程

+

服务” 的三层盈利模式， 并深耕

“测绘勘探、 海洋探测、 地理信息、 系

统工程、 光电测绘、 三维激光扫描” 六

大业务领域。

至于未来会如何拓展新的盈利模

式， 廖定海详细向记者做了分析， 并强

调： “公司多元化是紧密围绕卫星导航

定位、 地理信息和海洋装备产业的上下

游来拓展的， 也就是围绕着物联网这个

大领域进行拓展， 不会盲目扩张， 盲目

多元化。”

据介绍， 测绘勘探是公司的主营业

务， 这一优势要保持； 地理信息方面，

将继续完善产品线和产品功能及各项解

决方案， 还要建立专门负责的队伍， 继

续推动这一块成为第二大主营业务； 海

洋探测是作为公司的 “看家产品”， 会

在募集资金中进行比较大的投入， 做高

端海洋声纳装备产品， 相比较同类型的

一套

300

多万元进口产品， 公司的产品

可以利用高性价比优势快速占领市场；

系统工程是未来三年的重大发展方向，

目前已具有

30

多人的团队， 解决方案

成熟， 随着国家相关政策出台， 未来发

展预期良好； 三维激光扫描仪是位置

信息的一场技术革命， 公司力争推出国

产化产品， 实现替代进口。

作为一个曾经在南海战斗过的老

兵， 廖定海饱含深情地说： “我本人曾

经在南沙群岛、 西沙群岛工作过， 对南

海有非常浓厚的感情， 强烈的民族责任

感驱使我们一定要生产出最好的产品，

为国家的南海发展战略尽一个中华儿女

绵薄之力。”

对深交所组织的这次活动， 廖定海

深表赞赏。 “不管是大股东还是小股

东， 管理层的责任就是要以良好的业绩

回报股东。 这次调研， 大家都提出了非

常有建设性的意见， 让我受益匪浅， 也

让我感动之余， 感觉身上的担子更重

了， 只有企业将经营好， 才不会辜负大

家的重托。” 他说。

对话中海达董事长

证券时报记者 甘霖

中海达小小的会议室济济一堂，

30

多位来自全国各地的投资者与董事

长廖定海就公司经营管理方方面面进

行了坦诚交流， 欢声笑语流露出投资

者对掌门人的信赖与感谢。

投资者： 公司是一种什么样的经营

模式？ 销售团体和客户群体有何优势？

廖定海： 公司是一种典型的哑铃

型的组织架构， 具体说就是公司比较注

重技术研发和市场销售， 制造业务基本

外包， 研发技术人员约

200

多人， 销售

人员约

500

人， 而生产制造人员只有

60

多人。 由于产品比较专业， 主要通

过直销和经销方式进行销售， 目前在全

国各地共有

29

个省级销售机构， 积累

有

5000

个客户， 不存在大客户依赖。

公司能发展到今天这个局面， 前

5

年靠

技术优势， 后

5

年靠营销网络建设， 未

来的竞争优势靠的就是公司的团队。

投资者： 作为导航概念股， 感觉

中海达似乎只是组装设备， 技术方面

是否缺乏竞争力？

廖定海： 公司的核心竞争力在于

定位算法和行业应用， 并为客户提供

整体解决方案， 这具有较高的技术和

市场门槛。 公司各项业务的拓展不以

价格为竞争手段， 而主要靠产品技术

创新、 优质服务、 高性价比产品等建

立自有竞争优势。

公司掌握的卫星导航、 声纳、 光

电和三维激光扫描等核心技术都用于

位置信息采集和应用， 并且还能为客

户提供服务。 新技术拓展了公司的市

场空间， 助力公司业绩高速增长。 在

一般人看来， 似乎只有做芯片才是高

科技， 其实不然。 导航芯片虽然是核

心元器件， 但目前国产导航芯片厂商

短时间内无法与外资芯片厂商抗衡，

国产芯片未来还有很长的路要走。 高

精度卫星导航细分领域的导航设备、

应用和服务利润都较丰厚。

投资者： 经济增速下滑， 基础设施

建设减速会不会给公司经营带来压力？

廖定海： 去年下半年和今年年初经

营情况较差， 但最坏的时候已经过去，

我们的竞争对手已经出现业绩下滑， 而

我们仍然保持稳定增长。 这一方面得益

于上市后资本市场的品牌效应， 公司治

理能力显著提高。 另外， 得益于公司较

强的研发能力和不断推出的新产品。 市

场不好， 就趁机练好内功。 公司今年将

积极抓好分配机制改革和企业文化建

设， 为将来打下坚实的根基。

投资者： 我们知道董事长是海洋

测绘专家出身， 可否介绍一下南海开

发对公司的影响？

廖定海： 本人毕业于大连舰艇学

院海洋测绘系， 毕业后又在海军服役

从事海洋测绘工作

18

年， 脚印遍及西

沙、 南沙群岛， 可以算得上是一个专

家。 南海开发是国家战略， 三沙市的

设立对公司而言也意味着是个难得的

发展机遇， 我们的测绘产品和海洋产

品将会有更广泛的应用。

投资者： 国家北斗系统升级， 对中

海达是否有升级挑战， 董事长如何看？

廖定海： 北斗导航涉及国家安全

战略， 具有重要的战略意义。 首先是

军事上应用， 然后再是国家的重要领

域， 比如铁路的安全调度等。 民用方

面， 老百姓用的汽车导航， 短期内很

难取代

GPS

， 可能还需要一个过程。

民用导航将来的方向是兼容， 中海达

已经推出全系列多款兼容北斗产品，

将高精度卫星导航定位带入北斗时代，

逐步从兼容走向替代之路。

①

②

③

④

⑤

⑥
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