[image: image1.jpg]i@ [ X ifill {5

1GHSUN

[MiE - ifl& - EhifS - =is



 
	


环保水性板书笔                                      
[image: image2.jpg]i@ [ X ifill {5

1GHSUN

[MiE - ifl& - EhifS - =is



                                                    

商业计划书

惠州市正东商贸发展有限公司

Highsun Trading & Developing Co.,Ltd

[image: image3.jpg]i@ [ X ifill {5

1GHSUN

[MiE - ifl& - EhifS - =is



[image: image4.jpg]ARBERREEYA

=

X

Ju

ju

g%





保 密 须 知

本商业计划书属商业机密，所有权属于本公司。其所涉及的内容和资料只限于已签署投资意向的投资者使用。收到本报告后，收件人应即刻确认，并遵守以下的规定：1）若收件人不希望涉足本商业计划书所述项目，请将本报告完整退回；2）在没有取得本公司的书面同意前，收件人不得将本商业计划书全部或部分地予以复制、传递、影印、泄露或散布给他人；3）应该象对待贵公司的机密资料一样的态度对待本商业计划书所提供的所有商业机密资料。

本商业计划书不可用作销售报价使用，也不可用作购买时的报价使用。
公司名称：惠州市正东商贸发展有限公司
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公司性质：合伙制

公司地址：惠州市金沙·俊园A2座

融资负责人姓名：廖华旺

职务：拓展部副经理

电话：13680761680
传真：（0752）2661820

E-mail：highsuntrade@163.com

商务QQ：709276638

文件机密性级别：一级
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创业计划书编号：HS2007—1 

签字（盖章）：      

生 效 日 期：2007年   月   日
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致合作商

尊敬的各位同仁：

    您们好！

惠州市正东商贸发展有限公司是一家富于创新，一心服务大众教育及娱乐消费的专业数码音频 / 电教产品代理商。公司自成立以来，先后与惠州市各大商场、书店、学校、工业区及各零售终端建立起广泛的渠道销售联盟并赢得了广大经销商的一致认可和信赖。
　　本着中正·和融·诚信·沟通之企业经营理念，依靠扎实的渠道基础和良好信誉，公司先后成为长虹佳华ZARVA、清华同方等国内著名品牌MP3/MP4的惠州总代理。在公司全体员工的不懈努力下，凭借自身强大的业务队伍和完善的销售网络，公司正往电教领域大步迈进，现已成为中山小霸王和ee星数码学习机的惠州总代理。经过半年运作，公司所代理的这些品牌已迅速在惠州地区创下了良好的销售局面，是行业内知名的专业代理商，在业界享有良好口碑。

为了进一步拓展业务范围、寻找新的利润增长点，公司在有效整合各方资源的基础上，经过多方考察、论证，决定将业务范围向文教领域延伸，而我们最终将目光落在了 “澳森环保水性板书笔”这一项目。该项目相关产品属国内首创且隶属新兴的教育环保行业，为目前国内炙手可热的朝阳产业。我们认为，投资教育行业是企业面向未来的一种战略运营，有着广阔的发展前景和丰厚回报，具有低风险高收益、回报周期短等特点，不失为有识之士的共同选择！ 

“商者无域·和融共赢” —— 在该项目的运作上，我们希望能联合一至两位热衷文教事业并有着良好社会关系及学校资源的伙伴携手共进、共创辉煌！我们诚挚邀请您加入到我们的教育环保事业，我们坚信：只要是双赢的合作，就一定会是永久的事业！

为了使我们的意向合作商能够在较短时间内对本案所述之商业项目有较为详尽、全面了解，同时也作为本计划未来经营活动的基本原则和依据之所在，特制订本计划，谨供参阅。

恭祝

商祺！

惠州市正东商贸发展有限公司
2007年4月2日
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一．项目背景

二十一世纪，我国将大力实施科教兴国战略和可持续性发展战略。教育是四个“现代化”
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的基础，人才是实现二十一世纪宏伟目标的关键。因此，党和政府对于教育和人才培养工作一贯给予极大的重视和关心，在刚刚结束的“2007全国人大政协十届五次会议”上，国务院总理温家宝在政府工作报告中强调，教育是国家发展的基石，要坚持把教育放在优先发展的战略地位，进一步加大教育投入，支持发展教育事业。

同时，环境保护也越来越受到党和政府的高度重视，治理污染、美化环境，发展“绿色”环保产品，已成为国家大政方针，发展和推广应用“绿色”环保教学用品、维护师生健康，也已逐步提到各级政府和教育主管部门的议事日程上来。

而在我国日常的教学工作中，粉笔最直接地危害着3800多万老师、4亿多学生的身心健康，由上课写字、擦黑板带来的“粉笔综合症”已经成为千百万教师的头号健康隐患！多少年来，这个问题一直无法得到很好的解决。白板和水性白板笔的出现，曾让广大师生看到了一线“曙光” ，但反光和刺眼的白板，对学生的视力健康损害太大，无法在学校推广，迄今为止也只有被板书量较少的培训机构小面积使用，真正的“绿色”环保教学用品依然是千百万师生和广大消费者热切期待的产品。

在这强劲的市场需求推动下，“澳森”环保水性板书笔（液）应运而生！
二．项目介绍及行业发展概论

2.1.项目名称：“澳森”环保水性板书笔

2.2.制造商简介：

广州澳森环保科技有限公司是一家由“海归”聚合物专家发起创立、专业从事环保产品研发、生产及销售的高科技企业，致力于用高科技产品解决环保问题。公司生产基地坐落于广州市南沙经济技术开发区,占地面积3000平方米，建筑面积5700平方米。该公司业绩年增长率超过50%，其中30%增长来自于创新产品。

2.3.产品概述：

“澳森”环保水性板书笔是由澳森公司与澳大利亚安特洛普公司联合研制开发的高科技环保产品，该笔无粉尘、书写流利、字迹清晰、擦后不留痕迹，可循环使用。其配套板书液由高分子化合物组成，具有无毒、易干、易擦、白净度高、遮盖率好等优点，经国家权威部门检测，不含有对人体有害的铅、镉、汞、铬及溴苯等成分。产品于2006年3月30日顺利通过了RoHS认证，符合欧洲权威的SGS环保标准，各项指标均优于国际上同类产品，属国内首创，填补了市场空白 。该产品能从根本上解决粉尘污染，改善教学环境，完全可以取代市面上所有的粉笔及各类白板笔，通用性强，目前绝大部分学校的黑（绿）板无需改造即可使用，无需专用板擦、无需专门仓储，为使用单位节省了大笔投资。
“澳森”环保水性板书笔以及相关产品的问世，以其全新的绿色环保理念走进课室、造福师生，彻底告别吃粉笔灰的历史，是对传统粉笔及白板笔的一次颠覆性革命！该产品净化了教室，为辛勤园丁和莘莘学子创造了一个高品质的工作空间和学习环境，使广大师生的健康得到了根本保障。

“澳森”环保水性板书笔还可以延长教学板的使用寿命，对电教室、语音课室、各类实验室中贵重的电子仪器及精密设备都能起到非常好的保护作用，无形中也为学校节约了大笔多媒体维修费用，是真正的环保、节能产品！

 

产品对照说明

Comparison of some pens

	产品名称     对比项目
	“澳森”环保水性板书笔
	粉  笔
	白板笔

	使用寿命
	可反复加注板书液，笔头磨损后可以更换
	一次性
	一次性

	颜色选择
	红、黄、白、蓝、黑
	白色、彩色
	红、蓝、黑

	适用范围
	任何光洁不吸水的表面均可使用
	黑板、绿板
	任何光洁不吸水的表面

	使用成本
	一支澳森I型环保板书笔（10ml）可以画1700m直线。板书液每瓶100 ml，可以加注10次， 10×1700m=17000m（相当于8—9盒粉笔的板书量），每瓶板书液市场零售价为：18元（相当于1.8元/支）。由后表对比可以得出，画17000m直线仅比普通粉笔的成本高1.8元而且无需专门仓储，携带方便，易于管理。另外，“澳森”环保水性板书笔还可以延长教学板的使用寿命，对电教室、语音课室、各类实验室中贵重的电子仪器及精密设备都能起到非常好的保护作用，无形中也为学校节约了大量的多媒体维修费用，
	一支粉笔可画直线45m。划线17000m需17000÷45≈378支粉笔，粉笔的损耗率最低为30%，实际需要378÷0.7≈540支粉笔。普通白色粉笔的市场零售价为0.03元/支、彩色粉笔为0.05元/支，由此可以得出划线17000m需要的成本分别为540×0.03=16.2元（白色）、540×0.05=27元（彩色）而且需要专门仓库进行存储并配备专人负责管理。
	低价位与高价位不等，大概要2.5—15元/支左右。因多为一次性笔，故使用成本比前两种均要高出许多。

	书写擦拭
	书写流畅轻松，字迹亮丽清晰，遮盖率好，干得快。擦拭容易，无粉尘，不留痕迹。笔头不易干结，不盖笔帽也不会导致整支笔无法使用。
	在略粗糙的表面使用，书写费力，易折断，损耗严重。擦拭时粉尘飞扬，板面模糊，用后需清洗双手。
	不盖笔帽容易使笔水干涸从而导致整支笔作废而且使用一段时间后需经常用酒精清洗板面，否则整块白板将无法继续使用。

	对人体的伤害
	本品全部采用环保型材料，无毒性，无污染，不含有对人体有害的铅、镉、汞、铬及溴苯等成分。产品于2006年3月30日顺利通过了RoHS认证，符合欧洲权威的SGS环保标准，各项指标均优于国际上同类产品，属国内首创 。
	长期吸入过量的粉尘（粉尘在人体内不断的吸收，易钙化），容易患咽炎，严重者会导致肺病，肺癌；原材料中含有铅毒，对肺和毛发均有损害。常见的教师职业病如鼻炎、肺炎、毛囊炎、眼角膜炎、毛发早损等均因吸入过量粉尘引起，对人体危害极大。
	笔内含有二甲苯、环已酮、丙酮等低毒物品，有刺激性气味。


2.4.制笔行业现状简述及环保水性笔前景展望

随着我国总体消费水平的提高，文化教育事业的蓬勃发展，消费观念的不断更新，我国制笔行业呈现出新的生机与活力，笔类产品产销量得到持续快速上升，产品结构也加快了调整速度，传统“老三笔”（钢笔、普通圆珠笔、木质铅笔）的市场份额逐渐萎缩，而附加值相对较高的新品种如中性笔、水性笔、油性笔、宝珠笔、环保可擦笔等的产量持续攀升。随着国内外笔产品市场的一体化发展，我国巨大的市场潜力进一步被释放：2005年，我国制笔行业产销值为133亿元，出口创汇9.94亿美元；2006年，国内人均年消费笔（含芯）10支以上，一个人口在30--40万的县城，每年笔的消费量就高达300万支以上，保守估计，中国内地年消费一次性笔起码在50亿支以上！巨大的消费额和人性化需求，使得我国制笔行业走向放量增长的高速发展道路。

然而，在巨大的市场需求背后，却隐藏着深重的资源危机！

2005年7月5日，国管办发布了《关于切实加强当前中央和国家机关资源节约工作的通知》，第一次以政府公文形式向全社会提倡节约办公用品开支，其中就明确提出了尽量减少圆珠笔或一次性签字笔的使用量。因此，提倡循环使用对制笔行业来说已经迫在眉睫！

“澳森”环保水性板书笔将高分子聚合物应用到水性笔行业，真正实现了绿色、环保、可循环使用，对社会资源起到了极大的节约。该产品不仅是水性笔在环保领域里的一个崭新突破，同时也将引领水性笔行业进行一次颠覆性的技术变革与产品换代，代表了制笔行业未来发展的方向，也必将成为行业发展史上一个伟大的里程碑。

因此，可以预见：投资环保水性笔市场前景无限光明！ 
三．市场预测及产品盈利分析

3.1.相关品类的市场调查
据粤东地区最大的文化消费场所——惠州购书中心在2006年度的营销数据显示，同类产品在该商场的零售业绩为：

（注：该商场90%以上的业绩来自于图书零售，音像、文具只作为辅助业务，又因其地处滨江公园，不得交通之便，故在文具销售方面表现一般，以下数据主要作为价格参考）

	品    类
	销售数量（支）
	销售码洋（元）
	均价（元/支）

	水 性 笔
	1129
	10896.5
	9.65

	油 性 笔
	357
	1300.9
	3.64

	白 板 笔
	956
	3672.2
	3.84

	合      计
	2442
	15869.6
	-----


* 从以上数据可以看出，同类产品在该商场的零售价格平均在3.6元以上。

3.2. 产品价格体系规划

产品实行全市统一零售价（建议零售价），在日后的市场开拓过程中，按照不同业务类型划分客户等级并实行不同的分销价格，具体规划如下：

                                                                    单位：元

	业务类型

产品名称
	直       销
	批       发
	零  售

（统一零售价）

	
	核心客户
	重要客户
	一般客户
	核心经销商
	一级经销商
	二级经销商
	

	板 书 笔
	6
	6.4
	6.8
	4.8
	5.2
	5.6
	8

	板 书 液
	13.5
	14.4
	15.3
	10.8
	11.7
	12.6
	18

	板    擦
	1.5
	1.6
	1.7
	1.2
	1.3
	1.4
	2

	清 洗 剂
	7.5
	8
	8.5
	6
	6.5
	7
	10

	笔

头
	国产
	粗
	0.45
	0.48
	0.51
	0.36
	0.39
	0.42
	0.6

	
	
	细
	0.3
	0.32
	0.34
	0.24
	0.26
	0.28
	0.4

	
	进口
	粗
	0.9
	0.96
	1.02
	0.72
	0.78
	0.84
	1.2

	
	
	细
	0.6
	0.64
	0.68
	0.48
	0.52
	0.56
	0.8


说明：① 直销型业务是指代理商面对学校、培训中心、企事业单位、机关团体等潜在客户进行直接销售的一种商业模式 ② 批发型业务是指代理商通过开拓区域内各级分销商并借助其零售终端进行产品销售的一种营销方式 ③ 零售业务是指通过自营店面把产品或服务直接提供给消费者的一种经营方式 ④ 在正常情况下，板书笔本身最少可以使用2年（笔头坏了可以更换），其成本可以忽略不计；配套板书液的市场零售价为18元/瓶，可加注10次，相当于“澳森”环保水性板书笔的实际零售价格为1.8元/支，参照以上 * 所注内容，可以得出：其价格仅为同类商品的1/2。

3.3.惠州地区市场需求预测

由于“澳森”环保水性板书笔完全可以取代市面上所有的粉笔及各类白板笔，因此产品的目标客户群主要分布在学校、企业、培训中心以及政府机关等单位，其中以学校最为集中，约占消费总人数的50%。从惠州市教育局局长范中杰先生在2006年6月28日所作的《关于贯彻实施〈中华人民共和国教师法〉情况的报告》这一讲话中我们可以总结出以下数据：

惠州市学校及教师队伍基本情况一览表

	   统计项目

受教育类型
	学 校 数 量
	专任教师人数

	基础教育
	幼儿园
	289
	3769

	
	小  学
	1118
	19217
	公办
	3500（民办）

	
	中  学
	136
	11969
	
	

	职业教育
	中  职
	33
	1492

	高等教育
	大  专
	2
	589

	
	本  科
	1
	511

	合   计
	1579
	41047


根据上表专任教师人数（注：非专任教师有4461人），假设产品的使用率为20%，按每位老师配3支板书笔（1白2彩）计算，惠州地区学校的首批使用量为41047×0.2×3 = 24628（支），一套产品如按“重要客户”价格即20.8元核算（含一瓶100ml板书液，可加注10次，其中空笔6.4元/支，板书液14.4元/瓶），市场容量为24628×20.8 = 512262元；按每位老师一年使用5瓶板书液计算，消费额为41047×0.2×2×14.4 = 236431元，由此可以预测：面向学校的全年直销额约为512262 + 236431 = 748693元。

批发业务方面，参照惠州购书中心2006年白板笔956支的销量，保守估算全市白板笔的市场容量为35000支，如产品按照“一级经销商”价格即16.9元/套核算，全年批发业务为：35000×16.9 = 591500元。

综上所述，“澳森” 环保水性板书笔（液）在惠州地区全年的保守销售额为：

748693 + 591500 = 1340193（元）

说明：① 面向培训中心、企事业单位以及机关团体的直销业务未在估算之内。

      ② 笔头、板擦、清洗剂的销售也未在估算之内。

3.4.产品盈利分析

                                                                        单位：元

	业务类型

产品名称
	直       销
	批       发
	零  售

（统一零售价）

	
	代理价
	直销价
	盈利
	利润率
	代理价
	一级经销价
	盈利
	利润率
	

	板 书 笔
	2.8
	6.4
	3.6
	45%
	2.8
	5.2
	2.4
	30%
	8

	板 书 液
	8.8
	14.4
	5.6
	31.11%
	8.8
	11.7
	2.9
	16.11%
	18

	合  计
	11.6
	20.8
	9.2
	35.38%
	11.6
	16.9
	5.3
	20.38%
	26


综合上表并结合<< 惠州市学校及教师队伍基本情况一览表 >>所列数据，有：
1）直销型业务全年盈利分析

板书笔利润：41047×0.2×3×3.6 = 88662  元
板书液利润：41047×0.2×5×5.6 = 229863 元

2）批发型业务全年盈利分析

板书笔利润：35000×2.4 = 84000  元
板书液利润：35000×2.9 = 101500 元

综上所述，“澳森”环保水性板书笔（液）在惠州地区全年的盈利估计为：

318525+185500=504025（元）

四．市场营销策略及产品推广方案（草案）

4.1.营销策略

逐个击破：集中所有资源，大公关，主攻某一客户后扩张

以点带面：塑造精品客户,打造样板市场，树立经销商信心 

城市包围农村：市场重心由城区向县城、乡镇逐级下移，构建立体营销网络

4.2.产品推广方案（草案）

1）系统规划

产品规划：产品分为板书笔、板书液、板擦、笔头、贴膜、清洗液，可根据客户需要对其现有黑板进行改造，确保客户以较低成本起用我们的产品并享受产品带来的人性化服务。

价格规划：针对竞品制订市场统一零售价格，按照不同业务类型划分客户等级并实行不同的分销价格，保障经销商利益，维护市场秩序（详见〈产品价格体系规划〉）

渠道规划：包括面向学校、培训中心、企事业单位的直销渠道；面向分销商的批发渠道；面向以零售商为主的个体渠道。

人员规划：因事设岗，加强业务人员综合素质培训特别是客户开拓技巧及商业谈判能力；建立片区完善的管理体制，按时召开月度会议、季度会议，开展业务分析、制订下一步工作计划；加强资料的收集、分析、处理、汇总和归档。


2）构建立体销售网络

坚持以开拓有效客户为原则，优待大客户、扶持小客户、挖掘潜在客户，占领每一个被竞品遗忘的零售终端，构建大范围、多层次的营销网络。

网络构建及客户分布

单位：个

	客户类型

区   域
	直       销
	批       发
	合 计

	
	核心客户
	重要客户
	一般客户
	核心经销商
	一级经销商
	二级经销商
	

	惠 城 区
	10
	25
	55
	2
	15
	30
	137

	博    罗
	3
	10
	20
	1
	8
	20
	62

	龙    门
	2
	8
	15
	1
	5
	10
	41

	惠    东
	2
	10
	20
	1
	5
	10
	48

	惠    阳
	3
	10
	20
	1
	8
	15
	57

	大 亚 湾
	1
	2
	3
	1
	5
	20
	32

	小   计
	21
	65
	133
	7
	46
	105
	377


注：以上表格根据《 惠州黄页（2007版） 》进行编制

3) 树立公司形象，提升产品知名度

通过有效的广告宣传和事件营销 （如在今年教师节联合市内某一知名学校举行产品捐赠仪式），利用上游资源加强媒体互动，投放软文广告，制造社会舆论,增强产品的知名度；加强终端形象建设，提高产品动销率，扩大市场份额。

4) 细化对经销商的激励措施,掌握渠道主动权

从产品销量、分销渠道建立、零售终端掌控、市场信息反馈等方面对经销商进行考核并建立相对激励方案，鼓励经销商把终端营销事务做深做细。 

5）对经销商进行分类管理，合理分配资源，加强成本控制 

6) 建立客户管理系统，实施全程营销

建立、完善客户档案，提供令人满意的产品售前、售中和售后服务，不定时地对已有客户进行电话回访，收集产品使用反馈信息、了解库存情况，维持良好客情关系。 

五．项目SWOT综合分析图

	内部因素

外部因素

	优势（S）

1.年轻的知识型创业团队

2.丰富的学校资源和良好的行业关系 

3.较强的财务管理及风险控制能力

4.人性化的企业管理模式
	劣势（W）

1. 缺乏行业经验，对市场了解存在片面性

2. 业务队伍规模较小，不足以支持企业快速运转

	机会（O）

1.总体消费水平的提高

2.文化教育事业的蓬勃发展，国家对教育事业的进一步投入

3.消费观念的不断更新，国民环保意识的日益加强
	SO战略

1.充分利用现有资源，迅速将产品打入学校渠道

2.大力发展优质经销商

3.加强业务队伍建设，强化成本意识，打造一支精英团队
	WO战略

1.组建专门的业务队伍，提升业务人员整体素质，加强内部沟通

2. 强化对营销过程的掌控，深入一线了解产品与竞品特性，对市场反馈的信息进行收集、分析并及时作出相应调整

	威胁（T ）

1.大型文具批发商的制约

2. 消费者对产品的认知需要一段过程

3.产品相对粉笔的使用成本约高出25%，价格一时难以被接受

4.竞品的出现导致利润下降
	ST战略

1.高度重视终端形象建设，加强产品认知度

2.提高业务人员谈判技巧，提供让客户满意的全程营销指导，维护良好客情3.对产品价格进行分解，加大消费者教育投入

4.加快网络建设，先发制人
	WT战略

1.加强沟通，避免因信息的不对等造成与大客户陷入谈判僵局

2.必要时调低产品价格，形成价格壁垒，打击竞品


上述分析表明，在项目运营上我们应该充分利用公司现有的资源与能力优势，抓住“澳森”环保水性板书笔切合当前消费需求并且为国内首创这一机遇，选择增长型战略（SO）。

SWOT矩形分析图

六．项目投资预算及资金回收计划

6.1.项目投资预算

根据厂家招商说明，投资可分为直销型、分销型、加盟型以及加盟总代四种，具体如下：

直 销 型

1） 首次提货量

	直销型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	广东市场
	10022.40
	3箱澳森2型板书笔，36箱澳森板书液
	


2） 下一季度提货量

	直销型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	广东市场
	20044.80
	6箱澳森2型板书笔，72箱澳森板书液
	


3） 第三季度提货量

	直销型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	广东市场
	30067.20
	9箱澳森2型板书笔，108箱澳森板书液
	


分 销 型

1）首次提货量

	分销类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	9676.80
	2箱澳森2型板书笔，24箱澳森板书液
	6家分销商

	地市级
	9676.80
	2箱澳森2型板书笔，24箱澳森板书液
	4家分销商

	县市级
	9676.80
	2箱澳森2型板书笔，24箱澳森板书液
	2家分销商


2） 下一季度提货量

	分销类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	13363.20
	4箱澳森2型板书笔，48箱澳森板书液
	折差返货

	地市级
	13363.20
	4箱澳森2型板书笔，48箱澳森板书液
	折差返货

	县市级
	13363.20
	4箱澳森2型板书笔，48箱澳森板书液
	折差返货


3） 第三季度提货量

	分销类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	26726.40
	8箱澳森2型板书笔，96箱澳森板书液
	

	地市级
	26726.40
	8箱澳森2型板书笔，96箱澳森板书液
	

	县市级
	26726.40
	8箱澳森2型板书笔，96箱澳森板书液
	


注：① 分销商首次提货时按分销商价格结算 ② 当分销商按照厂家提货规定完成下一季度提货量时则按加盟结算价与分销商结算，并将首次提货的差价按货物形式折返给分销商

加 盟 型

1）首次提货量

	加盟类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	53452.80
	16箱澳森2型板书笔，192箱澳森板书液
	3家加盟商

	地市级
	26726.40
	8箱澳森2型板书笔，96箱澳森板书液
	2家加盟商

	县市级
	13363.20
	4箱澳森2型板书笔，48箱澳森板书液
	1家加盟商


2） 下一季度提货量

	加盟类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	106905.60
	32箱澳森2型板书笔，384箱澳森板书液
	3家加盟商

	地市级
	53452.80
	16箱澳森2型板书笔，192箱澳森板书液
	2家加盟商

	县市级
	26726.40
	8箱澳森2型板书笔，96箱澳森板书液
	1家加盟商


3） 第三季度提货量

	加盟类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	213811.20
	64箱澳森2型板书笔，768箱澳森板书液
	3家加盟商

	地市级
	106905.60
	32箱澳森2型板书笔，384箱澳森板书液
	2家加盟商

	县市级
	53452.80
	16箱澳森2型板书笔，192箱澳森板书液
	1家加盟商


加 盟 总 代

1）首次提货量

	加盟总代类型
	最小提货额（元）
	产品构成
	备注

	省市级
	106905.60
	32箱澳森2型板书笔，384箱澳森板书液
	

	地市级
	53452.80
	16箱澳森2型板书笔，192箱澳森板书液
	

	县市级
	13363.20
	4箱澳森2型板书笔，48箱澳森板书液
	


6.2.年度资金回收计划

	月    份
	回收金额
	再投资金额
	在投资金额

	5
	2500
	------
	50952.80

	6
	3000
	------
	47952.80

	7
	3000
	------
	44952.80

	8
	20000
	------
	24952.80

	9
	15000
	8000
	17952.80

	10
	8000
	5000
	14952.80

	11
	5000
	3000
	12952.80

	12
	3000
	------
	9952.80


注：以上数据以投资“加盟总代”作为编制依据

七．计划实施可行性研究结论

本案就“澳森”环保水性板书笔的项目背景、行业发展现状、 产品介绍与消费诉求、市场需求预测、产品赢利估算、营销策略、市场开拓方案、风险规避、项目投资预算以及资金回收等方面作出的详细计划，均有可靠数据支持，对市场整体运作思路清晰，了解项目潜在风险,对实施过程中可能遇到的问题提出了初步解决方案，具有较强的可操作性。

投资意向书

投资者：                             _________         已仔细阅读了惠州市正东商贸发展有限公司（以下简称公司 ）关于“澳森环保水性板书笔”项目之商业计划书、投资说明书等材料，了解公司的基本情况和主要经营风险，认同公司的经营理念、商业模式和商业计划。经慎重考虑，同意以现金注入方式参股该项目_______股权，合计人民币_______ 元。

    投资者详细资料：

投资者名称：                                                     

注册日期（个人为生日）：                                          

注册号码（个人为身份证或社会保险号码）：                          

投资者地址：        市：                                         

邮编：                   手机号码：                              
电话号码：                               传真号码：              

签名（盖章）            

                                         ________ 年____  月____ 日   
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