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投资者关系活动

类别 

 

特定对象调研        □分析师会议 

□媒体采访            □业绩说明会 

□新闻发布会          □路演活动 

□现场参观  

□其他                         

参与单位名称及

人员姓名 

华创证券（石伟晶）、工银瑞信（袁文韬）、天弘基金（李洪胜）、

渤海投资（徐勇）、中国平安（邢振）、中植启星投资（高永涛）、

鑫舵投资（苏玲玲）、融丰行投资（刘俊杰） 

时间 2017-01-18 

地点 北京汇冠新技术股份有限公司总部 5层 

上市公司接待人

员姓名 

汇冠股份副总经理（张辉） 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

以下是机构问询及简要回复情况记录： 

1、恒峰信息的收入构成分哪几部分？ 

公司回复：恒峰信息主要是提供教育信息化综合解决方

案、教育软件服务，聚焦于 K12 领域，也有一些职业教育领

域的订单。现在收入构成主要分为两部分，一是软件产品，纯

粹以软件销售为主；二是信息系统集成，很多订单是以软件为

核心的系统集成，即软硬件结合。2015 年恒峰信息软件销售

收入为 1,190.27 万元，占比 8.53%；2016 年上半年为 850.46

万元，占比 13.23%，未来恒峰信息软件占比会大幅度提高，

预计 2017 年会达到 30%。主要原因一是恒峰信息自主研发的

教育领域软件著作权近 70 余项，基本覆盖除“宽带网络校校

通”之外的“三通两平台”各个领域，契合国家“深度应用，

融合创新”的要求；二是北上广深等发达地区教育信息化基础

设施建设覆盖率已达标，软件、服务和应用将成为未来发展重

心。 

2、恒峰信息如何从 B 端走向 C 端？ 



公司回复：从 B 端走向 C 端整个链条能否打通，主要看

是否能够切入到教与学环节，拿到学生个性化的学习轨迹数

据。恒峰信息形成了课前、课中、课后的云教学体系，打通了

各级各类产品的信息流、数据流，能拿到有效度和信度的数据。

恒峰信息在业务拓展的过程中，很好的解决了数据获得和运用

的隐私问题，第一，教育主管部门和家长有运用教育大数据的

需求，一方面教育主管部门需要了解学校的教学质量和各知识

模块的教学效果，另一方面家长需要了解孩子的学习进展和知

识薄弱点，进而通过有针对性的个性化辅导，花费较少的精力

高效的提升成绩。第二，从使用上来讲，恒峰信息和教育主管

部门合作时一般会签订相应的运维合同；第三，恒峰可以对数

据进行分层管理，在数据的使用权限上严格划分，教育主管部

门看到的是共性的数据，学校看到的是年级和班级的数据，而

对于老师来说更多的是掌握班级情况，比如整个班级在哪些方

面有欠缺。对于学生来说，恒峰会生成一个个性化的学习图像，

让学生了解到自己的学习薄弱点。这个图像也会给到家长，同

时，定向的给家长推荐一些教育内容和服务。最后，对于上市

公司来说，何时从 B 端走向 C 端，取决于两条高速公路的扎

实建设，通过教育信息化抢占入口拿数据，同时具备优质的教

育内容及服务。恒峰信息 2017 年没有业绩压力，所以 2017 年

开始会尝试从 B 端走向 C 端。  

3、汇冠股份之前做的智能教育硬件，和恒峰信息是否可

以产生协同？  

公司回复：可以产生很好的协同。第一，在技术与产品方

面的协同发展，汇冠股份具有较强的硬件制造能力，信息交互

业务在智能教育装备领域占据较大市场份额；恒峰信息具有较

强的软件研发能力，应用软件体系覆盖教育云平台、智慧教室、

智慧教研、智慧教学、智慧资源等。双方技术合作，可以实现

软件代码、协议、接口、技术指标等底层信息共享，实现双方

软硬件产品的互相兼容与稳定运行，提升市场竞争力。第二，

在客户方面的协同发展，汇冠股份拥有大量的教育行业经销商

资源；截止 2015 年底，恒峰信息累计服务基础教育学校 2,300

余所，年覆盖学生 250 万人左右，累计服务职业教育院校 110

余所，年覆盖学生 130 万人以上；汇冠股份可以将恒峰信息引

入其经销商渠道中，扩大应用软件的销售范围。第三，在品牌

背书方面的协同发展，恒峰信息可以借助汇冠股份的品牌影响

力，助力招投标、外省拓展、融资等方面。第四，在人才导流

方面的协同发展，恒峰信息可以借助汇冠股份及和君商学积累

的人才资源，助力企业发展。例如：和君商学控股的华职教育，

有近 500 个经销商，参加华职的年会时介绍了恒峰的产品，经

销商都非常希望代理恒峰的产品。 

4、旺鑫精密今年会进行业绩补偿和商誉减值测试吗？ 



公司回复：旺鑫精密 2016 年的业绩承诺是 14,000 万元，

如果不能完成，原股东需要根据完成情况进行现金或股份补

偿。2016 年旺鑫精密的收入有一定增长，主要是因为（1）16

年金属结构件占比相对 14、15 年有所提升；（2）2016 年汇冠

对旺鑫精密导入精细化管理，费用控制效果提升；（3）客户结

构改善，核心客户的收入占比提高，毛利率提升。旺鑫精密的

塑胶件所处行业是资金密集型行业，具有稳态的竞争格局，国

内主要的几家竞争对手，例如东方亮彩、深圳联懋，目前都处

于业绩对堵期，旺鑫精密率先结束业绩对赌，一些毛利比较小

的订单就可以不必去抢了。17 年的整个行业会比 16 年更好，

随着其他几家公司结束业绩对赌期，价格战也不会打的那么厉

害了。旺鑫精密 2016 年 1-9 月的净利润超过 8000 万元，全年

的业绩还在测算。公司年底会对收购旺鑫精密所形成商誉进行

评估，评估值为该商誉未来收益的折现总和，根据前次商誉评

估的预测以及旺鑫精密 2016 年度的业绩情况，预计该部分商

誉价值不存在重大调整。 

5、汇冠今后的战略布局？ 

公司回复：公司战略布局是是通过自身内生及外延并购等

手段，打造一流教育装备及教育智能化整体解决方案提供商，

这是一个根基，因为这是很好的的入口，同时也是抢数据的好

方式。最终的目的是基于流量和数据的精准化教育及个性化服

务，打造整个教育智能化的生态圈。我们会给恒峰提供大量的

资金支持，保证软件业务的高速增长。17、18 年重点是在内

容和服务上进行布局，也不排除寻找能够和恒峰产生很好协同

效应的教育信息化公司。在实现过程中，充分利用和君集团的

教育资源做一些并购，我们在并购方向上是很谨慎的，希望找

到可以长期走下去的投资标的，这个行业主要看人，所以需要

判断这个团队是不是真想做事。总体落地的三个步骤是，短期

抢入口（拿数据），整合或联盟优质教育硬件生产商，如电子

白板、交互平板、录播系统等，整合或联盟优质教育信息化系

统集成商。中期向 C 走，整合或联盟优质教育内容提供商，

如学科资源等，整合或联盟优质教育服务提供商，如国际教育、

课外辅导、职业教育等；最后搭平台，以教育大数据为基础，

打造教育内容或服务分发的平台。 

6、恒峰信息的行业竞争能力比较强的原因是？ 

公司回复：第一，恒峰信息在广东地区已经做了近 15 年，

与当地教育主管部门有着比较好的合作关系；第二，恒峰信息

有丰富的教育信息化行业的专家队伍，与相关师范大学开展诸

如智慧教育实验室等方面的合作，以便熟知教育信息化的发展

方向，输送教育信息化的专业人才。第三，恒峰信息围绕三通

两平台的建设需求，形成了区域智慧教育、智慧校园、智慧教

学系统和在线教育四大业务领域，恒峰信息自主研发的教育领



域软件著作权近 70 余项，基本覆盖除“宽带网络校校通”之

外的“三通两平台”各个领域，这些都说明恒峰信息具有比较

强的软件能力；而软件类产品具有性能不断升级、迭代的特点，

后续服务需求更多，在新的教学模式下有巨大的发展空间。以

上这些都是恒峰信息行业竞争能力较强的原因。 

7、恒峰信息怎么扩展广东之外的区域市场？ 

公司回复：目前恒峰已经在做一些区域布局，比如广西、

海南、内蒙古、已经有一些订单在落地。广西和海南构建了直

销团队，因为距离广东比较近，所以售后服务可以覆盖到。而

像内蒙古这些距离比较远的地区，恒峰会选择与当地一些教育

信息化硬件集成公司进行合作，为他们提供软件，把软件产品

推出去的同时，拿到数据和抢占入口。 

8、白板发展定位？ 

公司回复：白板和交互平板毛利率较低，基本在 20%左右，

广州华欣生产的红外触摸框是交互平板的核心部件，它的毛利

率近 50%。红外这一块不会涉足交互平板行业，即使涉足更多

的是自用，原因是涉足之后会和客户竞争，而且毛利太低。我

们在研究光学一体机，它的特点和红外不同，预计在 17 年面

市。 

附件清单（如有） 无 

日期 2016-01-18 

 


