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关于使用超募资金在北京设立 

北京技术和销售中心的可行性研究报告 

 

一、项目概况 

为抓住我国节能环保产业的政策和市场机遇，公司董事会、管理层 经过审慎

分析和前期调研，拟使用超募资金在北京设立北京技术和销售中心。依托北京市

作为我国政治、经济、文化中心所拥有的人才、信息、政策和区位优势，为公司

募投项目“提高节能环保设备产能及技术研发项目”的后续发展提供动力，同时

在新能源、节能减排等领域的科技攻关提供良好的外部资源环境。 

项目位于北京西南四环 188 号总部基地金融湾，所购房产为六层独栋楼房，

地理位置优越，是上市公司总部的聚集地，北京市规划的十二大经济区，目前已

有 400 多家大中型企业总部设立于此，上市公司 17 家。 

总部基地金融湾将打造金融服务优良环境，银行、保险、基金、信托投资、

资产管理等汇集地。 

二、项目内容:  

1、项目名称：徐州燃控科技股份有限公司北京技术和销售中心、 

2、项目地址：中心位于北京丰台区西南四环 188 号（总部基地-金融湾） 

3、投资金额：4900 万元 

4、建筑面积：2000 平方米 

三、项目背景 

当前，燃控科技的发展进入高速增长的历史时期。徐州作为公司的基地，有

着劳动力成本低廉，生产配套设施齐全，交通运输通畅等优点，尤其是募投项目

完成后，公司将拥有国内规模最大，功能最强的中试基地，为公司下一步的发展
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提供了良好条件。多年的运营公司积累一大批有经验的科研人员和技术工人，作

为现有产品的设计、制造基地非常有利。然而，由于区域偏僻，在市场运作、业

务交流、信息通道、技术合作、高端人才引进等方面存在许多困难，制约公司的

发展。此外募投项目的实施，公司在节能环保领域产品开发和产能提高将对市场

的依赖更强，这些都要求公司在经营和技术上拓展空间。北京作为公司销售中心，

统管全局在信息，交通、人员、等各个方面无与伦比，在北京设立销和售技术中

心，将使公司的发展登上新台阶。 

燃控科技北京技术和销售中心一方面承担公司销售网络的管理，通过北京的

独特地理优势，运作高端市场并向中低端延伸，及时调动公司在全国的销售资源，

使公司的销售更上一层楼。另一方面，引领公司技术研发工作发展方向，利用北

京信息流，人才流、科研机构群集、国外先进科技交流频繁的优势，在新能源、

节能环保等主营业务的产品开发，技术合作，高端人才引进上走出新路。 

四、项目的必要性和可行性 

（一）项目的必要性 

科研方面：公司在节能环保领域不断取得进展，国内最大、功能最全的燃控

中试中心即将建成，大大提升了公司的研发能力。公司为牵头单位，哈工大、上

海交大、同济大学、华中科技大、成都电子科技大学等五所重点院校参加成立的

校企合作创新联盟已运营近两年。公司先后被江苏省认定为省博士后流动工作站、

省院士工作站、省燃烧与控制工程技术研究中心。综上所述，公司目前的研发急

需一个较高平台。 

生产方面：占地 65775 平方米、总建筑面积 69253 平方米的节能环保产品制

造中心即将建成，预计今年年底前部分试生产。公司除在原有产品的生产方面有

质的变化外，更主要的是在节能环保产品方面的生产得到大大的提升，继续市场

的扩容。 

然而在科研、生产能力等方面拓展的同时，公司所处地理位置的局限性凸显

出来，这也是困扰公司多年的发展瓶颈。虽说徐州交通便利但毕竟是三线城市，

公司与主营业务客户群沟通不方便，尤其与大客户的联络成本高，时效差，依托

本地进行市场运作难度较大；在科研方面，虽然公司与高校和相关科研机构有着

多种形式的合作，但由于受地域的限制，沟通、协调不流畅，信息传递不及时，

成本高效率低，影响了科研人员的积极性；在人才引进方面，由于地理位置偏僻，

很难吸引到公司需要的高端人才。 
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公司管理层针对上述问题多次讨论，在充分论证的基础上，认为在北京设立

技术和销售中心符合公司当前发展的需要，是完全必要的。 

（二）项目的可行性 

北京设立销售技术中心，可以在以下几个方面给公司的发展带来有利的因素 

1、北京作为首都，政府资源能在项目申报，审批等方面提高办事效率； 

2、五大电力公司总部所在地，公司最主要的客户群体归属其领导，在北京宣

传公司的最新科研成果，有利于技术和产品的推广。 

3、石化企业的集团总部所在地，公司环保产品已经进入石化领域，销售中心

可以利用在京的优势，做好产品的推广。 

4、有利于国际市场开拓。我公司产品先后出口到二十多个国家并与多家国际

知名公司有着多年合作，但规模小，技术领域合作空间狭窄，相互认知度有限。

在北京设立技术和销售中心，可以加强国际交流，推广公司的先进技术和产品，

扩展国际市场，掌握国际前沿技术动态。同时通过 CMEC 的合作，建立产品通往国

外的通道，为走向国际化创造条件。 

5、北京是设计院聚集地，公司承接的系统工程大多都要和设计院对接，有些

工程要先经过设计院推荐或直接同其签订合同，因此在北京设立设立北京技术和

销售中心，为此类业务沟通创造条件。 

6、设立北京技术和销售中心，有利于获取国内外先进技术信息以及跟踪，为

公司发展扑捉有利的商机。 

7、利用北京科研优势，可以使公司在项目研发、工程性能设计等方面做得更

好。 

8、设立北京技术和销售中心，有利于吸公司需要的引高端科技人才，成本低、

见效快。不需要因异地招人所要付出的解决生活等方面的高昂成本。 

五、项目投资方案 

（一）目标  

4 



 

本项目实施后，公司将在北京建立：以北京为中枢的全国技术和销售中心。 

1、公司的主营业务为节能环保产品，等离子点火系统、少油双强点火系统、

烟风道燃烧器、低 NOX 燃烧系统，主要客户为电力、石化、冶金、等行业，其总

部均设在北京；一些涉外出口项目，对外合作交流等主要业务也都须在北京办理， 

2、公司科研和技术开发所需的高端人才和管理人员将迁入（或招聘）。前期

作为公司项目部的分支统一管理，通过一定时期的过度，逐渐形成技术和销售中

心。  

（二）内容  

本项目预计人员 100 名（暂定），管理和文员 10 名；销售人员 30 名；技术

人员 45 名；其他人员 5名。办公室为独栋楼层办公楼房，总投资 4900 万元。包

括：购置房产、税金、装修、办公设备、交通工具、咨询费、筹备工作开支、培

训费及其它各项费用。具体见下表： 
  

关于成立北京销售和技术中心的项目预算 

项目名称 数 量 单  位 金额（万元） 

办公场所 2000 ㎡ 3960 

装修 2000 ㎡ 280 

办公桌椅、柜 90 套 110 

服务器 1 台 10 

PC 机 90 台 45 

交通工具     125 

打印机等设备     25 

咨询费     30 

筹备期人员费用     100 

培训费     22 

其他费用     193 

总           计 4900 

上述经费来源于公司上市超募资金。  

六、项目效益分析   
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公司设立技术和销售中心后，每年 

（一）经济效益分析  

本项目购入的固定资产入账价值为 3960 万元，装修费用 280 万元，按 5%的

残值率，年限 50 年，办公楼每年的折旧费用为：80.56 万元。 

按照目前基地总部金融湾所处位置， 普通办公场所租金计算，房租至少为 2

元/平米/日。按 2000 平米计算，公司每年房租支出约为 219 万元。较租赁办公场

所，通过购置办公经营场所，公司每年可节省租金费用 138.44 万元。  

根据对北京市未来房价走势的估计及基地总部金融湾区位优势，公司以 3960

购入的房产贬值风险较小，未来升值潜力较为可观。  

（二）社会效益分析  

本项目的实施在市场拓展，引进项目、吸引更多的优秀人才方面将为公司发

展助推强劲动力。通过合理布局，提升整体运营管理效率，提升公司未来几年内

持续开发的能力，进一步提高公司的市场竞争力。  

此外，有助于提升公司整体形象和市场影响力。 

七、风险分析  

（一）项目风险因素  

本次房产购置的风险主要包括房产闲置风险和员工流失风险。 对公司目前的

发展有着迫切的需求。但我们也不能对中心成立后的业务开展持过分乐观的态度。

如果企划不好，管理跟不上，就有可能发挥不了预期的作用，高端人才招不到或

留不住，从而可能发生中心运转不正常，房产不能充分利用或闲置的风险。 

 

（二）项目风险控制  

北京主要功能是中枢，高端市场、高端技术人才、项目的研发和国际国内项

目的联络等等。这就需要制定一整套战略企划，在这方面公司由于有多年实行绩

效管理体系的经验，可以拿出切实可行的解决办法。 
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