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玩家

最艰难时，账上只剩2900元

帆软的故事始于2006年。当时，陈
炎还是南京大学软件学院一名“内向、迷
茫”的研究生。在小百合BBS（南京大学
校内 BBS）上看到薛爱华发布的招人帖
后，他抱着“干点兼职”的心态加入团队。

虽然那时大学生创业还是一种少数
派的选择，但“一人吃饱，全家不饿”的陈
炎没有太多顾虑。

陈炎出生于湖北黄冈，本科在华中科
技大学读的是经济学，其间还辅修了计算
机。在南京大学读研时，他自认为编程水
平并不是最拔尖的，“如果我去上班，应该
超不过大部分同学，还不如创业搏一把。”

最初，他们沿着将海外产品Copy
to China的思路，开发出了第一款商业
智能产品FineReport，专注解决中国式
复杂报表的展示与填报问题。

一帮穷学生创业，起步并不容易。一
个让陈炎印象深刻的细节是，2006年工
商注册的最低门槛是实缴15万元，可以
在3年之内缴足。一开始，陈炎和创始团
队只凑出了3万元，剩下的12万元是在
客户付费后才缴足的。

早期的帆软在南京大学附近的居民
楼里办公，环境简陋。陈炎回忆：“屋里特
别暗，像在黑网吧里工作。”他们白天跑客
户，晚上写代码，初入商业江湖，很快就开
始踩坑——承接了客户的项目却因未签
合同被坑，忙活半年只拿到了 1万元。
2008 年最艰难时，公司账户上只剩下
2900元。

也是在这时，陈炎获得了更多的成就
感。他发现，有很多原来觉得很复杂、搞
不定的事情，最终跟团队一起完成了。“经
常有绝处逢生的感觉。”陈炎至今还记得
让帆软赚到第一桶金的客户：方正春元、
许继电气和江苏省电信研究院。

2010年，帆软的年营收达到400万
元，工作地也从民居搬到了办公楼里。陈
炎说，那段日子很简单，每天就是干活，不
恐惧什么，更不焦虑，“每天都很开心，内
耗非常少。”

2013年底，帆软将总部从南京搬到
无锡。“在南京，一个月工资买不起一平方
米。在无锡，我们让普通员工工作三四年
就能付首付，这是一种尊严。”

随着大数据时代的到来，帆软的业务
逐渐从单一的报表开发工具，拓展出数据
分析平台FineBI、可视化开发平台Fin-
eVis、数据集成平台FineDataLink以及
SaaS应用工具“简道云”和“九数云”等产
品线，覆盖了从数据填报、处理到可视化
分析的全链路需求。

2021年，帆软营收突破11.4亿元，成
为中国首家突破10亿元营收大关的BI
厂商。2014年，帆软开始出海，目前海外
营收也突破1亿元。

第二曲线与产品弯路

2012 年，Salesforce 在全球 CRM
（客户关系管理）软件市场份额中首次超
越甲骨文排名第一，掀起了全球B端市场
的热潮，中国资本市场对SaaS的投资也
开始涌现。

当时，帆软的主营业务依然是BI软

件，服务中大型企业的IT部门。因此，帆
软一度被定义为“上一代传统软件”。为
此，陈炎一度十分焦虑。焦虑之余，陈炎
组织了一批刚毕业的大学生学做SaaS产
品，研发费用由公司兜底。

如今简道云的负责人单兰杰，当时刚
毕业加入帆软，就被拉到了这个新项目。
为了捕捉市场需求，他们开始“扫街”和

“扫楼”，因为看到很多小企业和店铺的数
字化程度太低，他们决定做一个数据搜集
管理的工具。

2015年，简道云上线。它可以让用
户通过简单的拖拽操作，像搭积木一样快
速创建出符合自身需求的管理应用，帮助
中小企业以极低的成本，实现业务流程的
数字化。

后来，简道云敏锐地抓住了与钉钉、
企业微信等平台合作的机会，用户规模快
速上升。如今，蒙牛、国家管网集团、OP-
PO等知名企业都是简道云的客户。简道
云也成为了帆软的第二增长曲线，以
33%的市场占有率位列中国零代码市场
第一。

因为客群不同，在简道云发展早期，
陈炎选择将帆软的BI产品与简道云进行
区隔，希望简道云不依靠帆软这棵大树也
能独立成长。但陈炎没想到的是，简道云
后来发展得比帆软还要迅猛。

2017年，帆软的销售人员去见客户，
结果被客户劈头盖脸地教育了一番。“你
们的产品是不是应该改良一下？你看看
最近市面上那个叫简道云的产品，你们能
不能学习一下？”陈炎听后有些哭笑不得。

在公司业务扩张的过程中，帆软也走
过一段弯路。

2017年左右，数据挖掘产品在B端
市场风靡。当时的陈炎，在打了一些胜仗
后，也有些“飘”了，觉得公司啥都能做，只
要投入三五个人，就能开发出一款新产
品。团队在公司的核心产品FineReport
上开发了非常多的功能模块。“产品变得
非常复杂，类似现在的PaaS平台，团队觉
得任何业务都能在此搭出来。”陈炎回忆。

这些产品做了不到一年，就都被砍掉
了。产品被砍时，销售们有很大的意见，
因为对于他们而言，这是刚建立起来的新
收入渠道。但陈炎还是决定关掉，因为他
发现数据挖掘产品要想用好，对数据质量
和使用者的要求非常高，甚至需要统计学
的硕博人才。

但现实情况是，虽然客户购买了，但
根本用不起来。“最后不就变成骗客户钱、
坑客户了吗？我们不能这么做。”陈炎说。

2022年底，AI大潮汹涌而来，在过
往的复盘中，陈炎意识到自己在云转型的
过程中有点被动，已经慢了。

“2015年之后，对SaaS认知没有跟
上，对订阅制重视不够；AI时代不能再犯
原来的认知错误。”今年3月，陈炎在朋友
圈里反思。

在AI产品布局上，面向一线工作人
员，目前帆软推出了基于AI的报表生成
工具“给基层问数”；面向高级管理者，帆
软计划推出基于AI的数据看板，供管理
者查看各个业务板块的表现。

陈炎清醒地知道，AI虽然还没有改
变BI的底层逻辑，但已经深刻改变了BI
的交互方式。“客户要用好BI，还是要把
数据质量搞好，把业务逻辑梳理清楚，不
可能让自动驾驶帮你经营企业。”

永不上市，利润共享

如果说产品是帆软的骨架，那文化就
是公司的血肉。

薛爱华和陈炎都很欣赏华为，也借鉴
了华为在奖金分配上的“获取分享制”，设
计了一套名为“共利金”的分配制度，强调

“事先约定，按劳分配”。每年，帆软都会
拿出部分利润，对近百位突出贡献者进行
二次分配。

“永不上市，利润共享”是帆软最鲜明
的组织文化标签。“B端业务不是一个能
被资本快速点燃的生意，企业的一切评估
从‘价值’展开，拥有很长且有风险的决策
链，这是一场泥地里抢硬币的角逐，上市
容易被资本绑架，分散做好产品和服务的
精力。我们几个创始人对物质看得很淡，
更希望把钱一起分给创造价值的人。”薛
爱华告诉记者。

2022年，帆软的营收增长超18%，全
年利润1亿多元。按照制度约定，年终奖
要拿出8000多万元做分配。但因为当年
招了很多新人，年底结余的薪酬包只有
6000多万元。最终，核心创始团队决定，
额外增加上千万元的分红，其中一部分来
自陈炎自己的收入贡献。这一年，他个人
的年终奖只拿到了10万元。

除了利润共享之外，帆软还崇尚自由
平等、公开透明的文化。帆软的同事之间
互称同学，除了财务有独立的办公室外，
所有人都坐开放式工位，这也包括薛爱华
和陈炎。陈炎经常出差住汉庭、见客户坐
地铁，开会也得预约会议室。

2017年，帆软开通了同事吧，允许同
学们匿名发出不同的声音，随时可以骂公
司里“不以客户为中心”的各种流程和制
度，以及骂定制度的人。

这种平等文化，还体现在员工敢直接
“怼”CEO上。陈炎说，在今年的智数大
会（帆软年度大会）演讲后，“动不动就有
人来批评我，说讲得不好”。当公司提出
要做某项业务、要多拜访业务部门时，也
总有同事直接质疑“这有什么用”。

面对这些质疑的声音，陈炎的选择是
做给对方看：“如果你坚信这个东西是对
的，没必要拿语言去怼别人，可以用行为、
拿事实去影响别人。”

最近几年，陈炎看了很多经营管理相
关的书籍，他的管理风格也在悄然转变。
他坦言以前“能把男生说哭了”。但现在
他自省：“真正的领导力是——左手举着
目标望远镜，右手握着成长放大镜。要求
下属攀登高峰时，别忘了他们正在你搭建
的台阶上喘息。”

因为立足BI市场，在帆软的数字化
实践中，依靠自身BI产品，从战略目标管
理到目标执行过程，再到经营管理以及利
润分配等环节，都能实现数字化。

现在，每周都有大企业客户来帆软交
流数字化实践，很多到访企业的规模远远
超过帆软。但在追求规模扩张的喧嚣之
外，帆软“不坑客户，利润共享”的朴素信
念，为中国企业提供了另一种生长的范本。

重庆商报综合中国企业家杂志、中国
经营报等

年入15.7亿不上市，利润共享

员工能怼老板
炼成双料冠军

2025年，帆软CEO陈炎
给公司提出两大目标：“对内
提效，对外赚钱。”

去年帆软实现了15.7 亿
元的营收，连续8年在中国BI
（商业智能和分析）市场占有
率第一。但陈炎并不满意：
“如果业绩增长低于15%，那
都是因为在用历史增长的惯
性做事。”

在中国BI软件市场，帆软
是一个特别的存在。它累计
服务了超过3.6万家企业，其
中包括华润、蒙牛等359家中
国 500强企业。但帆软多年
坚持不融资、不上市，不追求
规模扩张，也不崇尚工作时间
“996”。在公司2000多名员
工里，有近 70%来自 985、
211高校。

帆软创始人、董事长薛爱
华和CEO陈炎在谈及企业目
标时，反复强调“要让优秀毕
业生愿意投简历”“让数据成
为生产力”“让员工靠自己买
得起房”。

作为国内BI市场和零代
码市场的“双料冠军”，帆软被
称作软件界“小华为”，其坚持
的理念和价值观与胖东来有
些相似。

不上市、不扩张，用产品
力和文化力“与员工共同致
富”，帆软能用近乎“反常识”
的方式活下来，归根结底要靠
自身的业务实力。这家公司
是如何做到的？

陈炎

帆软办公大楼帆软办公大楼


