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          签字：
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商业计划书摘要
ESPRIT和中国科健股份有限公司共同对中国移动电话市场的发展进行了研究，双方认为手机已越来越带有个人时尚消费品的特征，在未来数年内，中国国内手机市场仍将保持稳定增长的良好态势，每年的市场容量稳定在8000万部左右，规模巨大。其中价格在3000元以下的手机占据了90%以上的市场份额，这部分市场主要由采用主流通行技术而外观迥异的产品所占领，据有关消费者调研表明，在选择3000元以下手机时有60%以上的人将外观设计优劣作为第一决定因素，由此可见手机消费已从传统的电子通讯技术产品向时尚性电子消费品方向转变。如果一个品牌采取时尚流行型的产品定位，实施技术跟进策略，在手机MD/ID（结构/外观）设计方面形成竞争优势，配合恰当的市场推广策略及优秀的渠道操作，完全可能在移动电话这个广阔的市场上取得成功。

ESPRIT在服饰、手表等时尚产品上的具有良好的品牌形象和国际化的设计、技术集成、运做能力，中科健在手机研发、制造、市场、渠道、售后、维修方面具有专业体系和丰富行业经验，双方在优势互补、资源共享的基础上组建合资公司，独立运作ESPRIT-科健复合品牌的手机，以中国国内移动电话市场作为主要目标市场，适当考虑海外市场发展。采用复合品牌的原因一方面是要发挥双方品牌的原有影响力，特别是ESPRIT在时尚消费品领域对中等收入的年轻消费者的巨大吸引力，另一方面也是由于中国政府现行的手机生产许可证制度的要求。

合资公司由双方共同出资或以其他资源折资入股组建，具备独立法人资格。下设总经办、产品管理、品牌管理、销售管理、财务、人力资源等七个职能部门，分管各项业务。

合资公司的手机产品走时尚路线，主攻1000-2500元的中低端市场。在技术上采取跟进策略，主要选择具备已获得市场认同的各项主流功能且成熟稳定的技术方案，在寻找技术方案时，一方面可以利用中科健原有的成熟方案或是其他前期已有合作的技术提供方提供的方案，另一方面也可通过ESPRIT在国际上的业务关系代为推荐有实力的DESIGN-HOUSE（专业手机设计公司），由合资公司成立的相关产品管理部门进行国际化、全球化的技术方案寻找、洽谈、引进、消化工作。综合考虑技术、成本、消费者偏好后，近期倾向采用来自日本、韩国、台湾的技术方案，长远上以国内各主要DESIGN-HOUSE的方案为采用目标，并在引进的一个技术方案基础上同时开若干个外型，在不增加方案引进成本的基础上通过外型变化增加产品型号，给消费者更多种选择。

ESPRIT-科健手机的主要竞争优势来自对手机MD/ID（结构/外型）设计的精益求精。可以引进国际一流的设计公司设计、开模，并借助ESPRIT专业设计人员对时尚消费品在颜色搭配、外型塑造方面的成功经验和敏感触觉，保证产品在外型上的精致、美观、新颖。

产品生产制造上可在考虑成本的基础上委托科健或第三方以OEM方式生产。

产品销售及售后服务上在利用中科健原有的遍布全国的营销管理及经销商渠道体系的基础上，也可引进国内其他有强大零售终端控制力的大代理商（如天音、蜂星、爱施德、中邮普泰等），并成立专门的终端大客户部门，负责同国内有实力的大型连锁零售商（如国美、苏宁、迪信通、天域）直接合作，另外也可发展同中移动、中联通等运营商的捆绑销售。同时，在ESPRIT遍布全国的500多家店铺进行展示和销售。
    合资公司注册资金2000万，前期投入万，拟于2004年8月成立，10月开始推出产品，在第一财年中拟推出5个型号，单个型号的目标销量为5万台以上，计划年销量达31.5万，销售收入达44418万元，毛利润达3444万，综合毛利率为8.41%。
    主要风险在于是否能推出被市场接受的特色产品，而且在产品的综合成本控制上能否满足市场运做的需要，从而保证目标利润的实现。
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第一部分  公司基本情况

公司名称：ESPRIT-科健通讯技术有限责任公司 

成立时间：   2004年8月
注册资本： 人民币2000万元
注册地点 中国上海
公司性质为：中外合资股份有限责任公司  

公司主要股东情况

	股东
	股东名称
	投资额

（万元）
	本公司

股份比例
	联系人
	联系电话

	甲方
	ESPRIT国际有限公司
	
	
	
	

	乙方
	中国科健股份有限公司
	
	
	
	


目前公司内部部门设置情况

	序号
	部门名称
	负责人
	联系电话

	1
	总经办
	
	

	2
	产品管理部
	
	

	3
	销售管理部
	
	

	4
	品牌管理部
	
	

	5
	财务部
	
	

	6
	人力资源部
	
	


对外合作的关联企业情况：

	序号
	企业名称
	主要业务
	联系人
	联系电话

	1
	ESPRIT国际有限公司
	ESPRIT品牌服装的制造销售
	
	

	2
	中国科健股份有限公司
	科健手机的

研发、制造
	
	

	3
	科健信息营销有限公司
	科健手机的

全国分销
	
	

	4
	智联科有限公司
	科健手机的

售后服务
	
	

	5
	智能物流公司
	科健手机的

物流
	
	


合资公司主营业务为ESPRIT-科健复合品牌手机的制造和销售。

公司经营财务预测（单位：万元）

	项    目
	第1年

	销售收入
	44418

	毛 利 润
	3444

	纯 利 润
	

	总 资 产
	

	总 负 债
	

	净 资 产
	


合资公司第一年要实现的目标

合资公司要在第一年（2004.8-2005.8）实现手机销量31.5万部，销售收入44418万元，毛利额达3444万元，初步建立 ESPRIT-科健手机品牌； 

公司第一年发展方向和发展战略：

手机产品走时尚路线，主攻1000-2500元的中低端市场，前期技术上选择日本、韩国、台湾、国内的成熟稳定的技术方案，要求具备市场流行的成熟功能并在技术细节上有特点即可，主要通过具有国际水准的MD/ID设计形成产品竞争优势；然后集中精干、专业、高效率的品牌推广和销售管理队伍，在ESPRIT品牌和科健品牌影响力显著的地区（华北、华东、华南等东部发达地区及部分中西部省会城市），通过公司主抓品牌塑造和零售促进，代理商主抓渠道批发、压货的方式发展市场、扩大销量，短时间内迅速实现公司赢利和现金流正常，推动公司可持续发展，使ESPRIT-科健成为有鲜明设计特色的时尚型手机品牌。
第二部分  公司组织结构

公司总部组织结构图：







组织结构设立原则：

合资公司成功的关键在于制定并执行正确的产品策略及销售策略。公司不需要建立大量的分支机构在各地负责具体执行，这些工作主要由代理商和其他协作公司完成。为此，公司首先必须建立一个由高素质人员组成的强大总部，能完成策略的制定和实施，其次，公司必须建立一只专业的渠道管理队伍，隶属于销售管理部门，专门在各地市场上督促配合支持代理商促进公司产品的销售。

人员组成原则：

    在产品引进、生产计划管理、销售管理方面必须引进职业化的高级人才掌管核心部门，保证在核心业务的管理上达到国际化、专业化水准；

各部门主要职能：

产品管理部：

· 根据市场需求负责制定公司具体的产品规划，
· 同DESIGN-HOUSE（设计公司）就手机技术方案进行寻找、洽谈、协调、改进，
· 在方案引进后，和OEM厂商共同商订原材料采购、制定生产排期、跟踪产品制造和到货； 
销售管理部：

· 制定产品渠道和价格政策，

· 寻找指定产品代理商，监督促进代理商的渠道销售，

· 同其他协作公司合作跟进产品物流和售后服务，

· 在重点销售区域设立办事处，督促、支援、配合代理商的销售，

· 收集、整理、分析来自一线的的各种市场销售信息

品牌管理部：

· 负责制定品牌、广告、公宣、促销、推广策略，

· 负责同广告公司、制作公司合作进行广告、包装、各类宣传品、促销用品的设计制作；

人力资源部：

· 根据公司发展需要编制人力资源需求计划和业绩考核计划，

· 负责人员招聘、任免、薪酬、福利、晋级管理，

· 开展工作技能培训；

财务部：负责公司资金的收支、筹集、使用，帐务处理和税务办理；

总经办：负责公司的公关事务和对外宣传，并负责企业文化建设；

第三部分  产品策略

中国移动电话市场经历多年高速增长，目前已处于稳定增长阶段，年增长率不超过15%，年市场容量在8000万以上，仍是电子消费品中最大的市场。由于已存在2.6亿的基础用户，而且手机作为高科技产品，也具备IT产品的一般特征，即产品技术升级快，更新换代快，如网络从2G向2.5G以及未来向3G发展、手机从黑白屏向彩屏过渡，彩信手机、摄像头手机、电视手机的出现都不停地催发出新的市场机会。除了技术推动外，手机作为时尚消费品的特征也越来越明显。消费者的手机替换率高，调研资料表明中国消费者的手机平均更换周期约为18个月，这意味着手机在未来多年内仍将保持一个很大的市场规模。

手机的外观设计仍是影响消费者购买决策的首要因素，特别是在3000元以下的市场中，各个品牌的产品在功能上的区别越来越小，外观设计优劣成为产品成功与否的关键因素。因此，ESPRIT-科健复合品牌的核心产品策略就是产品走时尚路线，主攻1000-2500元的中高端市场，技术上选择日本、韩国、台湾、国内的成熟稳定的技术方案，要求具备市场流行的成熟功能并在技术细节上有特点即可，主要通过具有国际水准的MD/ID设计形成产品竞争优势。

分析2004年-2005年的市场，可以预见几点：

1、26万色甚至更高分辨率以上的彩屏、具备拍照及MMS功能、支持JAVA等无线下载技术将成为主流手机功能；

2、在高端，同电视、计算机网络能实现更紧密联系的功能成为开发热点，电视电话、兼容部分计算机网络流行应用程序的手机（如SMARTPHONE都可能成为高端手机的标志；

3、更多的采用开放式的标准化组件生产的技术稳定、成本低廉的手机将成为市场主流，在实现目前通行的手机功能基础上，这类手机在外型设计上将更小、更薄、更方便携带，也更耐用。而且在外型上更加个性化，有鲜明的设计风格和外型特征，它们将占据市场的主流。

2004年各价位产品的功能特性及卖点见下表：

	价位
	比例
	手机类型
	主要功能点（功能向下兼容）
	主要卖点

	　
	　
	　
	带独立操作系统，具备较多PC功能，
	　

	　
	　
	　
	如装有常用字处理、电子表格等办公软件，
	以功能强大为显著卖点，

	3000元

以上
	8%
	智能手机
	可收发E_mail,浏览互联网
	强调与现有IT产品的高度融合

	　
	　
	　
	播放与PC通用的视频、音频文件
	代表消费发展趋势

	　
	　
	　
	触模式大屏、手写输入
	　


	　
	　
	　
	以像素不断提高的拍照手机为主（30-100万）
	　

	　
	　
	　
	完备的通话、短信、彩信功能
	主诉拍照功能优势，

	2000元

-3000元
	14%
	拍照手机
	高清晰度屏幕（26万色以上）
	强调手机的娱乐性和美感

	　
	　
	　
	高阶和旋铃声（64-100），
	外观设计考究，工艺精致

	　
	　
	　
	外观设计考究，工艺精致
	　

	　
	　
	　
	通话、短信功能完备、大多具有MMS功能
	　

	1000元-

2000元
	55%
	拍照手机
	以65K色的彩屏手机为主
	主诉性价比优势

	　
	　
	彩屏无拍照功能手机
	和弦铃声不断升级
	强调外观设计和功能实用

	　
	　
	单色屏功能手机
	普遍支持GPRS、WAP
	有局部功能点的创新或集成

	　
	　
	　
	拍照手机的像素在10-30万
	　

	　
	　
	　
	4K彩屏为主
	　

	　
	　
	彩屏简易手机
	单色屏机以清库产品为主
	强调价格优势

	1000元以下
	24%
	各类单色屏手机
	　
	以往成功产品

	　
	　
	　
	　
	　


ESPRIT-科健复合品牌的产品采取标准化的组件，在同一个技术方案的基础上开1-3个模具，凭借外观工艺和设计风格的差异拉开一定产品档次，形成中高端（1500-2500）和低端（1000-1500）两个产品系列，主要面向16-28岁的年轻消费者。

选择1000-2500元间作为市场切入点的主要理由在于：

· 这一区间的市场份额合计达63%，是最主流的消费市场；

· 这一区间内消费者购机时最关注的是产品的外观因素，其次才是产品的功能，可以通过MD/ID设计创造竞争优势，获取满意的利润；

· 这一区间内竞争十分激烈，市场领先品牌的优势不是非常明显，给新生品牌的成功进入保留了一定市场机会；

· 综合分析成本和销售空间，在这一区间推出产品，最可能实现预定的销量和利润目标；

在第一财年（2004.8-2005.8），计划基于同一套技术方案根据采用的技术模块多少不同、外型设计及加工工艺水准不同推出4-5款产品，每款产品的目标销量在5万以上；
	月份
	AUG
	SEP
	OCT
	NOV
	DEC
	JAN
	FEB
	MAR
	APR
	MAY
	JUN
	JUL
	AUG

	A
	
　

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	　

	B
	　
	
	
	
	
	
	
	
	　

	C
	　
	
	
	
	
	
	
	
	　

	D
	　
	
	
	
	
	
	　

	E
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	
　

	　
	　
	　
	　
	　


A、 C产品：同一技术方案，通话、短信功能齐备，26万色彩屏，支持拍照和MMS功能，外型工艺精良，C产品根据技术进步情况在功能上比A产品更强大，考虑由国外设计公司设计外型并开模，单机制造成本在￥1200左右，上市价在2300左右的中端产品，目标销量5.5万；

B、D产品：同一技术方案，基本功能具备，6.5万色彩屏，可考虑减少了拍照和MMS功能，D产品根据技术进步情况在功能上比B产品更强大，由国内设计公司进行设计开模，单机制造成本在￥800左右，上市价在1500左右的低端产品，目标销量7.5万；

E产品：根据市场、技术趋势发展确定是否沿用原技术方案的中端机，暂按引入新技术方案作为成本考虑基础，在技术模块上功能更加强大；
第四部分  营销策略

在建立销售网络、销售渠道、设立代理商、分销商方面的策略：

· 运做的第一年主要在ESPRIT和科健品牌影响力都比较好的华北、华东、华南的中心城市建立自己的办事处，对直辖市、省府城市市场精耕细作；

· 利用科健原有销售体系作为部分产品的总代理发展渠道；

· 同全国性大连锁商的建立密切合作关系，利用其各地店面建立稳定的零售出货平台；

· 选择国内有终端控制力的大代理商（如天音、蜂星、中域、迪信通等）作为部分产品的全国总代理，由其负责产品在全国的分销。

· 同中移动、中联通的各省级分公司合作开展捆绑销售。

· 在各地ESPRIT专卖店、专区、专柜进行展示、销售。

渠道结构图如下：












在广告促销方面的策略：

定位： 将ESPRIT-科健产品定位为一个面向16-28岁的年轻人的时尚中高端品牌，保持活力、活跃、活泼、有个性的品牌风格，

推广： 以地面展示为主，特别是通过在ESPRIT的专卖店、专区、专柜以较高价格展示销售，提升品牌形象，保持价格定位，而将销售量集中在传统手机零售店面产生。

促销：主要在有较大品牌投入和有渠道监督控制能力的地区开展，对其他地区主要通过对总代理商实施渠道奖励、返利政策由其组织实施。同代理商议定，将货款的2%-3%作为市场推广基金，由其申请并先行组织市场推广活动后按规定向厂家核销。

在产品销售价格方面的策略：

    主打1300-2300之间的中低端市场，形成有一定市场影响力的中端产品系列和低端产品系列，产品生命周期控制在5个月左右，同时运做的产品不超过3个，实施快进快出策略，产品一般实行买断式销售，即按有竞争力的价格一次性由经销商买断经营，公司给出建议零售价，公司一个产品在产品生命周期内只做一次调价，目的只是为了甩掉尾货，避免价保损失风险；

在建立良好销售队伍方面的策略：

    在华北、华东、华南等重点区域的直辖市、省府城市设置办事处机构，在城市内配合代理商采用直供方式向零售商供货销售，利用地包、县包辐射周边地区。强化总部对全国总代理商的监管协调能力，设置高素质的专人负责同总代理商的协调沟通，力求尽量使用有终端销售网络或终端控制力的总代理商渠道发展在全国各地的销售；

产品售后服务方面的策略：

     主要通过在销售时提供一定比例的备用机实现，对于超过故障比例的机器收回后统一交OEM厂商维修后再销售。

第五部分  财务计划

1、 产品引进成本估算：

1） 引进技术方案：3000万；

A、 C方案共用一个技术方案

B、 D方案共用一个技术方案

E产品一个技术方案（可生成另一个新产品，在下一财年推出）

2） MD/ID（结构/外型设计）费用：共300万；

国内设计公司设计成本单个需50万，两个产品共100万，

为B、D两个产品设计；

国外设计公司设计成本在100万左右；两个产品共200万；

为A、C两个产品设计；

3） 开模费：共1040万；

国内开模单个产品费用120万，B、D两个产品共240万；

国外开模单个产品费用400万，A、C两个产品共800万；

合计：4340万

2、 各个产品在全生命周期内的损益分析：

A产品：

	月份
	前期投入
	AUG
	SEP
	OCT
	NOV
	DEC
	合计

	销售收入
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售价
	　
	2580
	2580
	2280
	2280
	2280
	　

	提货价
	　
	1930
	1930
	1730
	1730
	1730
	　

	预测提货量（千）
	　
	3
	15
	25
	10
	2
	55

	预测销售收入（万）
	　
	579
	2895
	4325
	1730
	346
	9875

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售成本
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	单机制造成本
	　
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	　

	订单量（千）
	　
	15
	20
	20
	　
	　
	55

	预测采购成本（万）
	　
	1800
	2400
	2400
	　
	　
	6600

	市场推广费用（万）
	　
	100
	100
	200
	50
	　
	450

	摊消管理费用（万）
	　
	100
	100
	50
	50
	33
	333

	合计销售成本（万）
	　
	2000
	2600
	2650
	100
	33
	7383

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	技术方案摊消（万）
	500
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	MD/ID设计
	100
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	开模费用
	400
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期市场推广费用
	300
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用合计
	1300
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	毛利额
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	当月毛利（万）
	-1300
	-1421
	295
	1675
	1630
	313
	1192

	累计毛利（万）
	-1300
	-2721
	-2426
	-751
	879
	1192
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	13.73%


* 1、当月销售收入可用来支付当月采购费用；
2、货到付款；

3、不考虑资金的时间价值；

B产品：

	月份
	前期投入
	OCT
	NOV
	DEC
	JAN
	FEB
	合计

	销售收入
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售价
	　
	1480
	1480
	1480
	1280
	1280
	　

	提货价
	　
	1080
	1080
	980
	980
	980
	　

	预测提货量（千）
	　
	5
	20
	30
	15
	5
	75

	预测销售收入（万）
	　
	540
	2160
	2940
	1470
	490
	7600

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售成本
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	单机制造成本
	　
	800
	800
	800
	800
	800
	　

	订单量（千）
	　
	15
	30
	30
	　
	　
	75

	预测采购成本（万）
	　
	1200
	2400
	2400
	　
	　
	6000

	市场推广费用（万）
	　
	50
	50
	100
	50
	　
	250

	摊消管理费用（万）
	　
	50
	50
	33
	50
	50
	233

	合计销售成本（万）
	　
	1300
	2500
	2533
	100
	50
	6483

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	技术方案摊消（万）
	500
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	MD/ID设计
	50
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	开模费用
	120
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期市场推广费用
	200
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用合计
	870
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	毛利额
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	当月毛利（万）
	-870
	-760
	-340
	407
	1370
	440
	247

	累计毛利（万）
	-870
	-1630
	-1970
	-1563
	-193
	247
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	3.36%


* 1、当月销售收入可用来支付当月采购费用；
2、货到付款；

3、不考虑资金的时间价值；

C产品：

	月份
	前期投入
	DEC
	JAN
	FEB
	MAR
	APR
	合计

	销售收入
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售价
	　
	2580
	2580
	2280
	2280
	2280
	　

	提货价
	　
	1930
	1930
	1730
	1730
	1730
	　

	预测提货量（千）
	　
	3
	15
	25
	10
	2
	55

	预测销售收入（万）
	　
	579
	2895
	4325
	1730
	346
	9875

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售成本
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	单机制造成本
	　
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	　

	订单量（千）
	　
	15
	20
	20
	　
	　
	55

	预测采购成本（万）
	　
	1800
	2400
	2400
	　
	　
	6600

	市场推广费用（万）
	　
	100
	100
	200
	100
	　
	500

	摊消管理费用（万）
	　
	34
	50
	33
	50
	50
	217

	合计销售成本（万）
	　
	1934
	2550
	2633
	150
	50
	7317

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	技术方案摊消（万）
	500
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	MD/ID设计
	100
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	开模费用
	400
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期市场推广费用
	300
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用合计
	1300
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	毛利额
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	当月毛利（万）
	-1300
	-1355
	345
	1692
	1580
	296
	1258

	累计毛利（万）
	-1300
	-2655
	-2310
	-618
	962
	1258
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	14.60%


* 1、当月销售收入可用来支付当月采购费用；
2、货到付款；

3、不考虑资金的时间价值；
D产品：

	月份
	前期投入
	FEB
	MAR
	APR
	MAY
	JUN
	合计

	销售收入
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售价
	　
	1480
	1480
	1480
	1280
	1280
	　

	提货价
	　
	1080
	1080
	1080
	980
	980
	　

	预测提货量（千）
	　
	5
	20
	30
	15
	5
	75

	预测销售收入（万）
	　
	540
	2160
	3240
	1470
	490
	7900

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售成本
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	单机制造成本
	　
	800
	800
	800
	800
	800
	　

	订单量（千）
	　
	15
	30
	30
	　
	　
	75

	预测采购成本（万）
	　
	1200
	2400
	2400
	　
	　
	6000

	市场推广费用（万）
	　
	50
	50
	100
	50
	　
	250

	摊消管理费用（万）
	　
	34
	50
	33
	50
	50
	217

	合计销售成本（万）
	　
	1284
	2500
	2533
	100
	50
	6467

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	技术方案摊消（万）
	500
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	MD/ID设计
	50
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	开模费用
	120
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期市场推广费用
	200
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用合计
	870
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	毛利额
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	当月毛利（万）
	-870
	-744
	-340
	707
	1370
	440
	563

	累计毛利（万）
	-870
	-1614
	-1954
	-1247
	123
	563
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	7.67%


* 1、当月销售收入可用来支付当月采购费用；
2、货到付款；

3、不考虑资金的时间价值；
E产品：

	月份
	前期投入
	APR
	MAY
	JUN
	JUL
	AUG
	合计

	销售收入
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售价
	　
	2580
	2580
	2280
	2280
	2280
	　

	提货价
	　
	1930
	1930
	1730
	1730
	1730
	　

	预测提货量（千）
	　
	3
	15
	25
	10
	2
	55

	预测销售收入（万）
	　
	579
	2895
	4325
	1730
	346
	9875

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	销售成本
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	单机制造成本
	　
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	　

	订单量（千）
	　
	15
	20
	20
	　
	　
	55

	预测采购成本（万）
	　
	1800
	2400
	2400
	　
	　
	6600

	市场推广费用（万）
	　
	50
	50
	100
	50
	　
	250

	摊消管理费用（万）
	　
	34
	50
	50
	100
	100
	334

	合计销售成本（万）
	　
	1884
	2500
	2550
	150
	100
	7184

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	技术方案摊消（万）
	1000
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	MD/ID设计
	100
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	开模费用
	400
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期市场推广费用
	300
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	前期费用合计
	1800
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	毛利额
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	当月毛利（万）
	-1800
	-1305
	395
	1775
	1580
	246
	891

	累计毛利（万）
	-1800
	-3105
	-2710
	-935
	645
	891
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	9.92%


* 1、当月销售收入可用来支付当月采购费用；
2、货到付款；

3、不考虑资金的时间价值；
3、 各产品合并的简易损益分析：

	月份
	前期投入
	AUG
	SEP
	OCT
	NOV
	DEC
	JAN
	FEB
	MAR
	APR
	MAY
	JUN
	JUL
	AUG
	合计

	预测销售收入（万）
	　
	579
	2895
	4865
	3890
	3865
	4365
	5355
	3890
	3458
	4365
	4815
	1730
	346
	44418

	前期投入费用合计（万）
	2970
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	2970

	销售成本（万）
	　
	2000
	2600
	3950
	2600
	4500
	2650
	3967
	2650
	4467
	2600
	2600
	150
	100
	34834

	新产品开发宣传费用
	　
	　
	200
	　
	800
	　
	370
	　
	1800
	　
	　
	　
	　
	　
	3170

	当月毛利（万）
	-2970
	-1421
	95
	915
	490
	-635
	1345
	1388
	-560
	-1009
	1765
	2215
	1580
	246
	3444

	累计毛利（万）
	-2970
	-4391
	-4296
	-3381
	-2891
	-3526
	-2181
	-793
	-1353
	-2362
	-597
	1618
	3198
	3444
	　

	毛利润率
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　
	8.41%


    如表所示，合资公司在第一年（2004.8-2005.8）销售收入预计可达44418万元，毛利额可达3444万元，综合毛利率达8.41%。
第六部分  资金需求

为保证项目实施，需投入资金：4491万；用途如下：

1） 引进技术方案：2000万；

2） MD/ID（结构/外型设计）费用：共150万；

国内设计公司设计成本在50万；为B产品设计；

国外设计公司设计成本在100万；为A产品设计；

3） 开模费：共520万；

国内设计公司设计成本在120万；为B产品设计；

国外设计公司设计成本在400万；为A产品设计；

4） 公司开办费用：100万；

5） 前期广告制作、宣传费用：300万（宣传A产品）

6） 付给OEM厂商关于A产品的生产保证金：1000万

7） 2003年8月采购A产品的货款差额1421万，可用保证金1000万支付部分，仍需追加资金421万；
自2003年9月起，当月毛利额为正数，当月的销售收入已足够支付当月支出，不需追加投资。到2004年3月，累计毛利为正，合资公司开始盈利，投资回收期为11个月，截止2004年8月，公司累计毛利3444万，帐面可支配资金为7935万。
第七部分  风险控制

请详细说明该项目实施过程中可能遇到的风险和防范措施：

1、产品引进风险：能否引进技术成熟稳定、成本在理想范围内的产品至关重要，在此基础上进行的MD/ID设计能否新颖、美观获得市场认同也是产品成功的关键所在，同时在采用OEM生产方式上也必须同有关厂家开展密切协作，这些方面合资公司都不具备完全的控制力，必须一支专业有经验的管理队伍认真甄选合作方，并充分依托中科健原有的专业研发和行业协作能力，才能保证产品策略的顺利实施；

2、市场开拓风险：要进入成熟的移动电话市场，面对激烈的市场竞争，能否利用有限的资源进行卓有成效的推广，在短时间内迅速树立ESPRIT-科健复合品牌活力、活跃、活泼的时尚形象，打开销售局面，也需要策划执行别具一格的品牌推广策略和销售渠道策略；

3、财务风险：公司开始经营后销售收入及时到帐是现金流正常周转的关键，为保证下一阶段各项业务的开展，必须保证销售收入的按时回收，为此，采取现款现货原则，实施买断式经营是规避财务风险的主要手段。同时在大宗支出时坚持货到付款和延期支付广告、制作等费用也是降低资金压力的途径。

第八部分  项目实施进度

请说明，ESPRIT-科健合资公司发展的重要标志性里程碑的时间点：

	序号
	里  程  碑
	时 间

	1
	开始寻找技术方案
	2004年2月起

	2
	确定技术方案，开始前期投资
	2004年4月

	3
	公司成立，投资完全到位
	2004年6月

	4
	推出A产品
	2004年8月

	5
	公司当月现金流为正
	2004年9月

	6
	推出B产品
	2004年10月

	7
	推出C产品
	2004年12月

	8
	公司初期投资收回，开始赢利
	2005年3月

	9
	推出D产品
	2005年1月

	10
	推出E产品
	2005年3月


总经理





产品管理部





品牌管理部





销售管理部





总部（销售管理部）





总经办








财务部





人力资源部





A地办事处





B地办事处





。。。。。。





C地办事处





D地办事处




























































































各地移动营业厅





ESPRIT专卖店





各地零售店





各地区分公司





省包、地包





省级分公司





各省分公司





各省分公司





ESPRIT


（中国）





移动运营商


省级分公司





全国性


大连锁商





其他全国


包销商





科健销售公司总部








http://www.5ixue.com (海量营销管理培训资料下载)

0
13http://www.5ixue.com (海量营销管理培训资料下载)

