积极转型 重塑竞争优势
一、企业简介
北京云星宇交通科技股份有限公司（原北京云星宇交通工程有限公司）于1997年4月在北京注册成立，是最早进入高速公路机电系统集成行业的公司之一。凭借扎实的技术、丰富的经验以及精细的管理，经过17年的努力经营，目前已成为国内高速公路机电系统集成解决方案的主要供应商之一。公司用户遍及全国24个省（区、市），累计承揽合同总额超过50亿元，形成了以首都为中心的全国业务网络。
截至2013年12月31日，公司在职员工人数：920人（云星宇、速通、博宇通达）。其中，硕士以上学历58人，约占6.4%；本科学历462人，约占51.2%；大专学历271人，约占30%。
资质、荣誉
公司拥有“公路交通工程专业承包通信、监控、收费综合系统工程资质、公路交通工程专业承包安全设施资质；计算机信息系统集成资质及高新技术企业认定。
截至2014年2月，编制完成相关国家标准及地方标准10项，拥有各项专利64项,计算机软件著作权78项，所研发硬件产品均通过行业权威机构检测，并取得相应生产许可。
2013年，云星宇公司先后通过了“CMMI-3级”认证及“计算机信息系统集成贰级资质”，速通公司“智能交通检测实验室”通过“CNAS实验室”认证。
曾获得全国十佳高速公路机电工程系统集成商、北京交通科技创新奖、中关村创新平台“十百千工程”企业等荣誉。
业务情况
公司目前的经营业务主要有：智能交通系统集成、智能交通电子收费运营管理、智能交通科技研发与应用、智能交通技术服务等四大板块。2013年各业务板块经营情况保持良好，全年整体营业收入14.26亿元，实现税后净利润5466.42万元，全面超额完成全年的经营任务指标。
1，智能交通系统集成
此业务板块是云星宇公司的核心业务板块，业务发展立足于北京，辐射全国，建设完成工程项目已达数百个，工程合格率100%，累计产值已超五十亿元。
近几年公司的智能交通系统集成业务取得了极大的发展，公司每年承揽的合同额及营业收入逐年增长，特别是近三年来，经营业绩更是在同行业中名列前茅。
云星宇公司的经营发展情况（2008年-2013年）（单位：元）
	项目
	2008年
	2009年
	2010年
	2011年
	2012年
	2013年 

	合同额
	4.82亿
	7.22亿
	8.77亿
	9.36亿
	15.27亿
	10.78亿

	营业收入
	39721.06
	44973.70
	59731.42
	95348.78 
	127816.08 
	128381.30


2、智能交通电子收费运营管理
2013年5月，经国资委批准，首发集团公司以其持有的北京速通科技有限公司60%股权（475.55014万元）对云星宇公司增资。速通公司主要从事高速公路电子收费、客户服务、清分结算、技术服务、设备和系统检测业务。
3、智能交通科技研发与应用
云星宇公司重新整合了研发版块。以北京市科委批准挂牌成立的北京市高速公路智能交通工程技术研究中心为主体，云星宇公司、速通公司、博宇通达公司及服务公司共同承担开展智能交通科技研发与应用的相关研发工作。
4、智能交通技术服务
智能交通技术服务业务板块是基于公司的维护维修中心业务。维修中心主要是以高速公路运维业务为主业、城市道路智能交通运维业务为辅。2013年维修中心实现合同收入11199万元除北京市场外，还陆续开拓了安徽省与河北省的运维业务，市场化进程正逐步加快。近几年，维修中心不断梳理、总结工作经验，不断推进运维业务的规范化、标准化。先后完成了《高速公路机电系统养护作业技术规范》、《高速公路机电系统设备维护维修预算定额》及《高速公路机电系统运维规范》等系列技术规范。
二、交流主题——积极转型 重塑竞争优势
今天的高速公路机电系统集成行业整体利润下滑已经是一个不争的事实。企业遭受到产业格局变化、劳动力成本上升、建设方拖欠工程款等问题，使得工程利润率不足10%。系统集成的辉煌时代一去不复返。面对外部环境的变化，系统集成企业该从哪些方面入手，寻找新的经济增长点呢？下面我结合云星宇公司自身的发展历程与大家作进一步交流。
我们不得不承认，技术的快速发展与更新导致了行业竞争格局近乎颠覆性的变化——许多小型科技公司参与到行业的竞争，一些设备厂商积极拓展业务，提供整体解决方案攻入产业链上游。同行业企业一样，云星宇公司也见证了这一过程。是被动防守还是主动出击？我想答案显而易见。
主动出击是在企业发展期提前主动选择转型，是企业成长中有计划、有预见性的转型。转型就需要企业对业务和管理进行结构性改变，从而获取经营绩效大幅度提升。这是建立在新技术支撑、自主创新基础上的业务模式和运营管理方式的整体性转变。
作为较早进入行业的企业，云星宇公司依托自主创新，向高科技与现代服务业转型，重塑竞争优势、提升社会价值。在这个思路的指引下，逐步进行了四个阶段的转型：
第一阶段，通过积极拓展市场、保证质量等手段巩固行业地位；
第二阶段，增加研发投入，发展软件与产品业务；
第三阶段，发力系统集成后市场，独立维护维修业务，规范化、市场化、规模化；
第四阶段，拓展业务范围，从细分市场寻找商机。
第一阶段的工作我就不做过多的说明了。下面主要介绍一下后面三阶段的工作。首先是增加研发投入，发展软件与产品业务。
系统集成企业“安装工”式的经营方式，科技含量不高、利润较低，不适于企业的长远发展。唯有拥有自主研发的配套产品和系统解决方案，才能保证企业不断发展壮大。
高新科技是企业发展的基石。云星宇公司在市场规模、需求量达到一定程度之后，开始提高自己的核心技术研发能力，走自主创新之路。云星宇公司的技术部逐步发展壮大，打造了高速公路联网收费系统、监控系统、隧道监控系统、公众出行服务系统、智能停车场管理系统、自由流收费系统与车道控制器、入口无人值守机、便携式收费机、电子收费专用OBU\RSU等一系列软硬件产品。同时，积极加入行业协会，同相关高校、科研院所等开展产学研合作，不断丰富研发经验，提升竞争力。
其次，发力系统集成后市场，独立维护维修业务
完善的系统解决方案、强大的研发能力是系统集成商占领市场的主要因素。然而，在硬件供应、网络搭建等系统集成业务市场萎缩，且实施环节的利润逐渐减少的情况下，系统集成领域还存在哪些新的赢利点？
以高速公路机电系统为例，通常在智能化系统建成之后，一般业主方会直接负责或交给下属单位负责系统的运营管理。运营管理涉及系统的使用、维护、管理工作。智能化系统涉及计算机应用、网络、自动化等多学科知识，科技含量高、工作原理复杂，一般的管理人员在遇到问题时很难解决，维护管理上出现了很多的“真空”地带。
随着智能交通事业的蓬勃发展，原有老旧设备及系统的更新升级成为不得不面对的问题。同时，业主对智能系统的运营、设备维护保养工作变得越来越重视，这个新兴市场将出现巨大的商机。
[bookmark: _GoBack]云星宇公司凭借多年来负责北京市高速公路智能交通系统维护维修积累的丰富经验，主动将业务范围延伸至维护维修领域，在原维修中心基础上组建了技术服务公司，对外提供设备升级、设备与系统维护、故障排除等服务，提高设备的运行效率。目前，除北京市高速公路机电系统维护业务外，已经开拓了安徽、河北等地区的运维业务。
拓展业务范围，从细分市场中找商机
系统集成商“安装工”角色的盈利模式在智能化系统兴起之初，让很多有管理、安装技术优势的系统集成企业赚得钵满盆满。然而，随着行业的不断发展，下游企业的数量逐年增加，产品的价格也变得越来越透明。当大部分系统集成企业失去了产品价格优势之后，各企业间的竞争进入了白热化的同质竞争阶段。经过17年的发展，云星宇公司也深刻地感受到了这种变化。
面对日益激烈的同质化竞争的同时，云星宇公司不断挖掘自身潜力，积极拓展业务范围，在细分市场中寻找商机。目前，已针对停车场管理、公众出行服务从设计、施工、维护服务等方面打造了系统的解决方案。
十年前，ETC项目开始进入人们的视野，遍地开花的高速公路机电项目让先行的一部分企业尝到了甜头，相关产品代理商在高速公路领域做的风生水起；五年前，ETC建设开始加快进程，联网收费建设进度加快，同时大量高速公路卡口、全程监控项目带动了安防企业在交通板块的业绩，也刺激了他们进入智能交通行业的意图；一年前，行业融合加速，大批安防和通讯行业巨头涌入行业，以华为、中兴为首的IT巨头们经过多年的铺垫发力智能交通行业。如今，交通大数据、云平台、车联网等概念充斥智能交通市场，智能交通的范畴已经冲出了交通行业。
新一代信息技术、特别是移动互联网技术，突破了原有市场格局，带来了革命性的变化。作为传统企业，我们更应该积极转型，重塑自身的竞争优势，以开放、合作的态度积极协作，重新设计行业领域的系统架构和技术体系，以行业标准为红线，共同打造行业更加美好的明天！

2014年7月14日
1

1

