
延华智能

与遵义合作建智慧城市

� � � �延华智能（

002178

）今日发布公告

表示， 公司与遵义市就建设 “智慧遵

义”签署了《战略合作框架协议》，双方

就智慧城市顶层设计、智慧医疗、智慧

交通、智慧节能、智慧建筑等各个领域

的合作与交流达成共识。

公告显示， 双方将共同投资组建

“遵义智慧城市科技发展有限公司”，

参与遵义智慧城市的规划、 设计、建

设，并将运营维护作为长期的责任，使

“智慧遵义”建设运营一体化。据了解，

该项目实施内容包含顶层设计、 智慧

政务、智慧城管、智慧交通、建筑节能、

智慧医疗等。 （蒋晔）
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国美在线董事长牟贵先回应价格战：

国美要将渠道优势复制到电商

证券时报记者 靳书阳

国美在线董事长牟贵先近日邮件

回复了证券时报记者关于“价格战”的

问题，并对

2014

年国美在线的发展策

略做出一番展望。

日前， 牟贵先去年末发给内部员

工的邮件曝光， 牟贵先在邮件中明确

表示，国美在线

2014

年的目标是扛起

家电大旗， 打造行业标杆底价。 一时

间， 国美在线将在新一年首先发起价

格战的传言四起。

低价可以长期坚持

相比其他公司，去年“双

11

”电商

大战期间， 国美在线在广告宣传上的

力度较弱， 为何在新年伊始率先启动

低价战略？

国美在线表示， 目前已进入传统

岁末促销季， 消费者也有旺盛的购买

需求，而其他电商并未重视这个时机，

国美在线此时发力，效果更易凸显。

不过，牟贵先并不完全认可“价格

战”这个概念。 牟贵先认为，整个国美

具有供应链上的优势， 商品价格自然

低，并不是刻意为之的低价营销。由于

采购量大，且线上线下渠道优质，国美

能够在与供应商谈判时取得优势地

位，是可以长期坚持的低价，这也是国

美在线在此次跨年促销中敢于喊出标

杆底价的原因所在。

统计数据显示， 电商价格大战中

华而不实的广告宣传屡见不鲜。 去年

6

月

18

日， 时逢京东商城创建十周

年。京东提前半个月，率先发起

6

月的

促销大战。不过，价格战挑起者京东的

让利幅度并不明显。 搜狗购物数据显

示， 在去年

6

月促销期间最低价位商

品所占比例排名中，京东位置偏后。

无缝衔接的物流优势

牟贵先表示，

2014

年， 国美在线

将充分整合线上、线下资源，打造最强

的家电供应链模式，并在物流、售后等

各个环节持续提升用户体验， 这也是

2014

年工作的重中之重。

相比其他电商，牟贵先表示，国美

在线的物流优势在于线上线下结合的

无缝程度极高。国美线下有

1600

多家

实体店，可以实现网上下单，实体店送

货。 搭建物流配送平台是电商的必由

之路， 遍及全国的

1600

多家门店和

20

多年潜心经营的自有物流体系，这

些能够保证国美在线在电商这条路上

走得更远， 而这是很多纯电商短时间

内难以完成的。

牟贵先举例：“双

11

期间，一位新

疆用户在国美在线购买家电， 第二天

就收到货了， 货是由我们在乌鲁木齐

的实体店进行配送安装的。 这是纯电

商没有办法相比的。”国美电器相关人

士在接受记者采访时表示， 国美电器

和国美在线希望以实体店为核心，完

成线上线下融为一体的

O2O

转型。

虽然电商市场份额较天猫、 京东

已有相当差距，不过，牟贵先对国美在

线的持续盈利能力非常自信。 他告诉

记者， 不同于其他以烧钱换取规模的

电商，国美在线一直坚持走健康稳健、

可持续盈利的发展之路。 公开报道显

示，

2013

年前三季度， 国美在线盈利

近

6

亿元。

与强势家电品牌的深度合作，也

是国美在线

2014

年的重头戏。国美在

线与海尔电器的合作将达到几十亿

元， 覆盖了海尔的全系产品。 另外，

2014

年国美在线还将与格力在全国

范围内展开合作。在家电网购市场中，

国美在线将是唯一和格力采用直供的

方式进行合作的电商企业。

超声电子触摸屏量产时间大幅提前

证券时报记者 邓常青

2013

年是超声电子 （

000823

）的

技术改造提升年， 虽然公司业绩有所

下降， 但公司的触摸屏特别是

OGS

（单片玻璃） 良品率实现了大幅提高。

据证券时报记者了解， 公司触摸屏增

发项目的量产时间将大幅提前至今年

2

月份，良品率提升、成本下降、产能

大幅释放三大因素将驱动公司今明两

年业绩快速增长。

良品率最高可达90%

� � � �中大尺寸逐渐成为触摸屏行业的

主战场， 当前中大尺寸解决方案以

OGS

为主，

OGS

已成为平板电脑及超

极本主流技术路线。

2013

年国内各家

OGS

厂家都有扩产计划，但由于

OGS

工序达

30

余道，最大的问题是产品良

品率低，导致生产成本过高，难以做到

批量交货。

据超声电子显示器公司总工程

师沈奕介绍，经过

2013

年不断的技

术改造和爬坡， 公司的

OGS

良品率

得到很大的提升， 目前良品率最高

可达到

90%

， 明显高于行业

60%-

80%

的水平 ， 这也为超声电子在

2014

年降低

OGS

生产成本和释放

产能打下了基础。

沈奕表示， 公司作为触摸屏行

业四大上市企业之一， 较早介入了

电容式触摸屏技术研发并成功批量

生产，

2013

年公司触摸屏销售规模增

长不快， 主要是公司更加注重新显示

与触控垂直一体化技术的研发和生产

线改造， 随着

OGS

良品率的提升，下

阶段公司将把重心放到迅速做大产业

规模上。

产能提升超3倍

超声电子定向增发项目在去年

12

月获得证监会批准，而据证劵时报

记者了解， 超声电子实际上在去年已

经通过银行贷款， 先行投资电容式触

摸屏增发项目， 建设速度之快远超出

投资者预期。

新的电容式触摸屏项目总投资约

6

亿元， 通过在现有厂区预留场地上

新建厂房和配套设施， 购置专用制造

装备，形成年产

25

万平方米电容式触

摸屏的生产能力， 目前制造装备已于

去年

12

月到位。

沈奕告诉记者， 上述项目将在今

年

2

月正式量产，项目产能逐步释放，

最大产能将达到现有产能的

3

倍以

上， 按

5

寸计算的话， 每月产能将达

600

万片。根据公司预测，项目达产年

可实现销售收入

12.46

亿元、 净利润

1.55

亿元。

沈奕表示， 项目提前建设主要是

考虑公司技术的先进性、 可行性以及

市场需求。 提前建设消除了制约公司

多年的产能瓶颈，有利于增厚

2014

年

的业绩。

据悉， 超声电子增发项目甚至还

获得了国家扶持。 去年底国家发改委

和财政部发文， 对列入广东新一代显

示技术的项目给予资金支持， 超声电

子增发项目中的

OGS

投资被列入扶

持对象，公司也是唯一一家

OGS

获得

扶持的广东上市公司。

力争进入超极本供应链

超声电子拥有较强的客户优势，

目前已向中兴、 联想、 海信、 康佳、

PHILIPS

、长虹、朵唯等厂商批量供应

电容式触摸屏及一体化模组产品，特

别是中兴高端品牌

Nubia

（努比亚）

Z5

系列产品，采用了超声电子

OGS

全贴

合模组和国内首创的白色

OGS

产品。

沈奕认为， 随着公司触摸屏生产成本

的降低， 公司的市场占有率有望进一

步提升。

超声电子与英特尔的合作一直是

关注焦点， 公司早已进入英特尔超极

本技术峰会供应商目录。沈奕表示，今

年公司将加强与英特尔超极本的合

作， 力争早日为超极本产业链企业提

供

OGS

产品。

阿里巴巴手游

八二分成挑战腾讯

� � � �在昨日举行的中国移动游戏产业

年度高峰会上， 阿里巴巴集团副总裁、

数字娱乐事业群总裁刘春宁首次披露

了阿里巴巴集团的手游平台战略，称将

在游戏运营和分成模式上加以突破。刘

春宁原任腾讯副总裁、腾讯在线视频部

总经理，去年

8

月加盟阿里巴巴。

刘春宁表示， 对于单机版游戏合

作者，第一年阿里巴巴将完全免费；联

合运营的游戏则采用

8:2

分成模式，

游戏开发者获得

70%

收益，

10%

用于

支持农村教育，其余的

20%

用以覆盖

阿里的相关成本及用户激励。

业内人士认为， 这一做法实际是

在影射腾讯公司。众所周知，从产品分

发到游戏推广以及利润分成， 腾讯凭

借其庞大的用户群体， 几乎已占据了

手游产业的绝大部分市场份额， 腾讯

也因此成为手机游戏行业的风向标。

触控科技

CEO

陈昊芝曾公开表

示，腾讯给予开发者的分成比例普遍在

30%

以下，如果对某一开发者承诺分成

50%

，则会收取各种手续费和渠道费。

事实上，随着渠道商日益强势，手

游收益的分成比例越来越不利于开发

者。从最初的五五分成，到后来的二八

开，渠道商占八成，游戏开发商只占二

成。对于相对弱势的开发者来说，一个

矛盾在于， 不通过专业的游戏分发平

台去推广， 游戏的知名度和下载量势

必难以提升；而通过专业平台去推广，

利润留存又无法保证。

为此， 阿里巴巴集团将动用其旗

下全线资源，从游戏分发渠道、运营平

台、分成模式等角度去向开发者倾斜。

2013

年以来，阿里巴巴集团在移

动互联网领域动作频繁。 除自身业务

的全面无线化之外， 还战略收购或战

略投资了新浪微博、

UC

等众多公司，

以此建立在移动互联网领域的多点布

局。作为核心利润来源，游戏产业一直

是腾讯排兵布阵的重点。 阿里此次杀

入腾讯战略腹地， 意味着双方的全业

务竞争已进入短兵相接时代。 (朱凯)

融创中国今年销售目标650亿

� � � �成立

10

周年的融创中国（

01918.

HK

），去年销售额突破

500

亿元大关。

融创中国董事会主席孙宏斌昨日接受

记者采访时表示，

2014

年， 融创的销

售目标是

650

亿元，同时，物业服务品

质提升是

2014

年的重点工作。他同时

表示，目前不考虑去海外投资，也不考

虑做养老地产。

融创副总裁李绍忠介绍，

2013

年， 融创以合同额

508

亿元位列

《

2013

年房地产企业销售

TOP50

》排

行榜第

11

位，合约额达到

547

亿元，

同比增长

54%

，连续三年实现高速优

质增长。

孙宏斌表示，

2014

年融创的销售

目标是

650

亿元。 对于何时能实现千

亿的目标，他表示，千亿不是目标，目

标是把品质做好。“现在融创在二线房

企领头，目标是跨入一线半行列，我对

在核心城市核心地段做高端精品有信

心。 ”他说。

另外， 对于去年很多房企加速海

外扩张以及进入养老地产领域的做

法， 孙宏斌表示， 融创不会去海外投

资，也不会做养老地产。 他认为，融创

的发展刚刚开始， 今后几年要进入大

公司的行列，有很多事要做，没必要转

型和分散精力。 (张达)

本报资料图

东方网力视频监控管理平台领导者

随着经济实力的提升和研发技术

的进步，我国的安防产业已经发展壮大

成为推动社会公共安全体系日益完善

的重要组成部分。东方网力（

３００３６７

）致

力于城市视频监控管理平台的研发、制

造、销售及提供相关技术服务，产品广

泛应用于北京、上海、成都、重庆等众多

平安城市项目。公司连续成为北京奥运

会、上海世博会、广州亚运会、新疆亚欧

博览会等大型国际活动所需视频监控

管理平台设备的供应商，并提供现场实

时保障。

“软”实力铸就核心竞争力

随着安防产品技术的不断发展及

产品的丰富，安防产品的竞争核心已从

硬件转为软件。 《中国安防行业 “十二

五”发展规划》中提出“大力发展中间件

产品， 实现各类信息资源之间的关联、

整合、协同、互动和按需服务，解决系统

间的兼容性、可靠性、安全性等问题，实

现应用系统从硬件为核心向软件为核

心的转变”。 而软件正是城市视频监控

管理平台产品的核心，是安防产品差异

化发展的关键，是形成产品竞争力的重

中之重。

基于领先的软件设计理念，并针对

平安城市项目超大规模视频联网需求

以及系统无限扩容和设备广泛兼容的

理解， 东方网力早在

２００５

年就提出了

发展统一的

ＰＯＳＡ

分布式组件对象服

务软件架构的核心理念。 基于统一

ＰＯＳＡ

软件架构， 公司拥有了强大的应

用软件系统开发能力，在系统软件开发

上实现了分布式局部自治、 完全组件

化、进程隔离的三大关键特性。

公司自

２００８

年起先后开发了

ＰＶＧ－Ｍｏｂｉｌｅ

移动视频监控系统、

ＰＶＧ－

ＩＶＳ

智能视频监控系统、

ＰＶＧ－ＳＳＩＰ

安

防集成平台， 这些产品均在开发当年

就形成产品试点应用， 并于次年在国

内安防项目中进行广泛应用。 正是拥

有统一的

ＰＯＳＡ

软件架构，公司才可以

根据客户提出的需求快速形成产品或

创新应用，极大地加快了公司新产品、

新应用的开发速度，降低了开发成本，

使公司的产品和行业竞争力得到了极

大提升。因此，“基于统一

ＰＯＳＡ

软件架

构的持续产品创新” 是公司最核心的

竞争优势。

目前公司拥有一支具有超过

１０

年

视频监控管理平台产品开发经验的研

发团队，在视频联网与控制、嵌入式系

统、海量信息存储与调用、视音频编解

码、应用软件开发等技术领域积累了丰

富的经验， 公司拥有

１２

项专利、

６４

项

软件著作权和

１２

项已登记注册的软件

产品。 从

２０１０

年至

２０１３

年

６

月底，公

司累计投入研发费用

１０

，

３５９．５５

万元，

累计研发投入资金占前述报告期内累

计营业收入的

１３．３８％

， 而正在开发的

项目共有

１２

大项。

这种“软实力

＋

硬投入”的运作模式

将为公司获得更广阔的市场发展空间

奠定坚实基础。

大型项目的成功

提升品牌竞争力

２００８

年， 公司成功为北京朝阳区

奥运图像信息系统提供全套城市视频

监控管理平台产品， 实现了包括 “鸟

巢”、“水立方” 在内的

３３

个奥运场馆

的视频联网监控。 奥运会开幕式当天，

该核心平台系统的

５

台服务器并发视

频流（不同用户调阅不同的图像）总数

达到了的

１

，

２００

路 （在实际研发环境

中无法模拟），总带宽超过

２．５Ｇ

，既为

公司研发城市视频监控管理平台的核

心技术———超大流量并发和负载均衡

提供了难得的现场测试机会， 更为北

京奥运会的安全保障工作做出了积极

贡献。

此外， 公司还成功为上海世博会、

广州亚运会等国际大型活动提供视频

监控管理平台设备和现场保障，是为数

不多的具有多个直辖市及省会级城市

平安城市项目和大型活动成功案例的

公司。公司的技术实力和品牌得到了用

户和合作伙伴的一致认可，“

ＮｅｔＰｏｓａ

东

方网力”被慧聪网评为“

２００９

年安防行

业十大创新品牌”、“

２０１０

年安防行业

十大领先品牌”， 在行业中树立了开放

合作、可信赖的良好品牌形象。

由于应用成功实例、品牌知名度是

用户进行项目招标时极为看重的能力

参考指标，这在无形中抬高了行业进入

门槛，使得新进但又缺乏成熟的行业项

目应用和品牌积累的视频监管平台厂

家很难取得招投标的入围资格。而公司

通过开展大型项目，不仅获得了处理复

杂系统视频联网的调试经验，有能力在

关键时点为客户提供全方位技术保障，

还培养了一大批技术过硬、经验丰富的

研发人员和项目经理，更树立起了良好

的企业品牌形象，使得“

ＮｅｔＰｏｓａ

东方网

力”品牌成为公司除技术之外的又一竞

争优势。

未来公司将通过进一步加强品牌

营销体系，将相关大型项目的经验及省

会级城市市场的示范效应迅速推广到

更多的二三线城市， 不断赢得客户信

赖，继续保持公司销售收入和利润的快

速、持续增长势头。

产品结构升级顺应高清

化、智能化发展的大趋势

目前，我国已建成的城市视频监控

系统的前端设备多为模拟摄像机，只能

提供标清图像，而城市治安管理和刑侦

办案，需要能够从视频图像中清晰辨认

人脸和车牌，这就需要高质量的视频图

像处理系统。因此，高清化、智能化是城

市视频监控系统的两大发展趋势。而这

两大需求将直接带动城市视频监控管

理平台的产品更新和应用扩展，并由此

形成庞大的存量升级市场。

历经多年的产品研发和项目实施

后，公司提出了构筑“联网、高清、移

动、智能”的城市级视频互联网的战略

发展目标， 开展了开放合作伙伴计划

（

ＯＰＰ

）， 推出了支持

ＨＤ－ＳＤＩ

接入的

高清编码器， 并布局开发全面支持网

络高清和

ＨＤ－ＳＤＩ

高清摄像机、 具备

智能移动特性的

ＰＶＧ Ｐｌｕｓ

分布式智

能视频监控管理平台； 针对平安城市

社会化图像资源接入的需求， 公司成

功开发基于嵌入式

Ｉｎｔｅｌ Ｘ８６

平台的

混合式

ＮＶＲ

。 目前，公司相关技术产

品的产业化进程已进入加速阶段，公

司已启动研发、生产基地建设，未来上

述产品有望成为公司新的收入和利润

增长点。

行业巨大潜力带来业绩

爆发式增长

２００５

年以来， 中国安防行业已经

经历了一次爆发性增长过程，而根据中

国安防行业的“十二五”规划，到“十二

五”末期整个安防产业要实现规模翻番

的目标，

２０１５

年总产值达到

５

，

０００

亿

元，其中城市视频监控管理平台市场规

模将达到

１６２

亿人民币，

２０１０

至

２０１５

年复合年均增长率为

２５．４％

。

由于视频监控在平安城市项目建

设中应用最为广泛， 政府的相关投入

最大， 使得整个城市视频监控行业快

速增长。 特别是近几年，平安城市的建

设从试点城市已经向全国范围铺开，

建设的力度并未随经济发展速度放缓

和地方债务大幅增长而减速， 反而有

更强化的趋势，例如广东省“十二五”

期间总体投资金额达到

３００

亿元。 预

计全国将掀起新一轮平安城市的建设

高潮。

伴随着中国安防行业的快速发展，

凭借雄厚的技术实力、稳固的市场份额

和大项目经验优势，公司近年来收入和

利润规模呈现出良好的成长性。

２０１０

年至

２０１２

年， 公司营业收入年均复合

增长率达到

６１．３３％

， 营业利润年均复

合增长率达到

６０．７９％

， 已大大超越了

同行业上市公司的平均水平，引起市场

极大关注。

公司凭借前瞻性的雄厚技术研发

实力和大量项目实践，结合适合自身的

敏捷开发管理模式，已发展成为国内领

先的拥有持续产品创新能力的视频监

控管理平台的领导者。在未来的业务拓

展中，公司将在立足现有城市视频监控

市场的基础上，充分结合自身的核心技

术优势、市场优势和品牌优势，在保持

城市视频管理平台竞争优势的同时，积

极实施现有产品的跨行业应用移植，以

逐步提升公司产品在其他行业市场的

市场占有率，从而进一步推动公司后续

的快速增长。

（深圳怀新企业投资顾问有限公司）

（CIS）


