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第一篇 企业简介

1.1 基本情况

1.2业绩评述 
1.3财务状况
1.3.1  资产与负债 

1.3.2  2000年至2002年损益表 

*经审计的财务报表详见附件
1.4企业管理
1.5企业发展战略
本章附件

1、企业营业执照（副本）               复印件           1份*1张

2、企业代码证（副本）                 复印件           1份*1张

3、企业年度财务报表                   复印件           1份*2张

第二篇 拟建4S店资料
2.1 基础情况

2.2 地理位置及评述
2.2.1 店址及竞争品牌区位

2.2.2 4S店址现场照片

2.2.3 土地现状与使用证明

2.2.4 竞争品牌店照片
第三篇 区域市场评述

3.1 苏州概述

苏州简称苏，建城于公元前514年，距今已有2500多年的历史。苏州位于长江三角洲中部，东邻上海，西傍无锡，南接浙江，北依长江，面积8488.42平方公里。苏州行政区域由７个区、５个县级市，１２１个镇构成。市区１６５０平方公里，古城区１４.２平方公里。2002年末，全市总人口为583.86万人，人口自然增长率为-0.27‰，市区人口212.40万人，比上年增加3.33万人；全市非农业人口274.28万人。
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3.2 苏州经济
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3.2.1 国民经济稳步增长

2002年实现国内生产总值2080亿元，居全国第五位，比上年增长14.5%。人均国内生产总值超过35700元（4300美元）。至2003年10月份，全市完成国内生产总值2000亿元，位居全国第四，次于上海、北京、广州。从增速看，苏州市仅次于厦门位居第二。

[image: image4.wmf]2003年1-10月MPV市场状况w

28%

24%

14%

16%

12%

6%

别克GL8�

奥德赛

普利马

瑞风

风行

其他

3.2.2工业发展加速

2002年，全市实现工业总产值5087亿元。同比上一年度增长24.8%；2003年1-10月，全市实现工业总产值5585.9亿元，增长35.7%。

3.2.3投资规模继续扩大
2003年1-10月，全社会固定资产投资继续保持高速增长，全社会固定资产投资额完成1149.9亿元，增长71.1%，其中国有经济投资275.2亿元，增长91.0%；私营个体投资较快增长，完成投资272.7亿元，增长50.0%；外商投资增长迅猛，完成投资371.3亿元，增长100.6%。
3.2.4消费品市场快速增长
2002年，全市实现社会消费品零售总额451.6亿元，比上年增长15.3%。2003年1-10月全市共实现社会消费品零售总额427.1亿元，增长15.9%，增幅继续保持全省首位。其中汽车类增长达到152%。

3.2.5私营个体经济发展迅猛
2003年 1-10月全市新发展私营企业17645户，新增注册资本249.3亿元，分别增长13%和75%。截止10月底，全市私营企业总数达71104户，注册资本总额827.6亿元。新增个体工商户53704户，新增注册资金21 亿元。分别增长13%和39%。截止10月底，全市个体工商户总数达198745户，注册资金总额达68.9亿元。
私营个体企业的主要特点：一是个私企业实力不断增强。新登记私营企业平均注册资本达141万元，增长65%，新登记个体工商户平均注册资金3.96万元，增长41%。二是规模型企业所占比重较高。截止10月底，全市私营企业注册资本100-500万元的有8958户，500-1000万元的有2067户，1000万元以上的有1280户，分别占全市私营企业总数的13%、3%和2%。三是制造业、批发零售贸易、餐饮业和社会服务业仍是个私企业投资热点。同时投资领域不断拓宽，从事信息咨询、科技开发、仓储运输的私营企业增长迅速。
3.3 区域汽车市场状况分析
3.3.1 整体发展水平――机动车总量高速增长

经济快速发展带动了交通运输业发展。全市机动车辆激增，社会运输能力大幅提高。2002年末拥有机动车101.4万辆，其中汽车21.0万辆，分别比上年增长14.1%和35.2%。其中私人汽车拥有量为10.4万辆。至2003年9月底，根据苏州市车管所统计，全市机动车数量增至110万，其中汽车保有量已达25万辆。

2000年至2003年，苏州机动车保有量增长水平

                                                                                               单位：万辆

	类别
	2000年
	2001年
	2002年
	2003年(预测)

	
	保有量
	增长率
	保有量
	增长率
	保有量
	增长率
	保有量
	增长率

	机动车
	77.49
	15.1%
	88.89
	14.71%
	101.4
	14.1%
	115
	14. %

	汽车
	12.6
	23.0%
	15.54
	23.3%
	21.0
	35.2%
	27
	27%

	*小型客车
	6.72
	30.1%
	8.9
	32.44%
	12.5
	40.5%
	17
	35%


*上表小型客车包含轿车、轻型客车和MPV等。

数据来源：苏州市统计局《统计年鉴》

3.3.2 苏州市汽车市场增长潜力分析
2002中国的人均GDP是1000多美元，苏州达到了4300美元。因此，从前汽车的潜在购买力已经转化成为比较强的现实购买力 。机动车市场将保持15％以上的增长率，小轿车的增长率更高，达到50%以上。根据定量与定性分析的原则，我们应用回归分析法，对2004年至2007年苏州(机动车)汽车的增长情况作出如下预测：

2004年至2007年，苏州机动车市场增长预测

                                                                                               单位：万辆

	类别
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	
	增长量
	增长率
	增长量
	增长率
	增长量
	增长率
	增长量
	增长率

	机动车
	16
	15%
	29
	15%
	22
	15%
	24
	15%

	汽车
	8.8
	33%
	11.3
	30%
	14.7
	31%
	18.8
	30%

	*小型客车
	6.6
	40%
	8.7
	37%
	12.3
	38%
	16.8
	37%


*上表小型客车包含轿车、轻微型客车和MPV等。

第四篇 区域MPV细分市场分析

4.1背景分析---国内MPV汽车市场
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4.1.1 2002年产量及销售量分析

据中国汽车工业产销快讯消息，2002年1月-12月我国MPV累计产量为52208辆，累计销量为51501辆，分别比上年同期增长了202.95%和219.56%，产销率达到98.65%。

目前国内MPV市场容量为6万多辆，而以后每年的增长速度还将保持在30％左右，2005年将超过10万辆，由此我们不难看出MPV这块市场的巨大空间。

MPV作为乘用车市场的一个细分，虽然引进国内的时间不长，但其多功能和轿车化设计正逐渐被消费者认可和接受，所以2002年MPV的市场表现相当不错。2001年以前主要是进口MPV，每年的量都不大，当年销售16116辆，到2002年底，国内MPV市场的保有量约为7.4万辆左右，未来几年保有量将保持高速增长。到2005年，国内MPV市场的保有量将达到35万辆左右，是乘用车市场中增长速度最快的细分市场。（上图  2002年中国乘用车细分市场销量及其增长率）
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4.1.2 MPV与市场总量分析
2002年，我国销售汽车总量为325万辆。其中轿车118万辆，轻型客车34.4万辆，MPV5.15万辆。MPV所占比例为1.58%。

MPV，作为一种多功能汽车，集轿车、轻型客车及小型客货车功能于一体，它具有两个最基本特征：即豪华轿车般的性能、宽敞的内部空间。近年来，MPV的市场份额不断扩大，挤占了轿车与轻型客车的部分市场。

4.1.3 苏州MPV汽车市场需求预测

根据近年来MPV在汽车整体市场上的表现，结合苏州特点，我们认为2004年至2007年苏州MPV需求水平占汽车市场需求的4.5－7.5%之间。

                                                                                               单位：辆

	类别
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	汽车市场需求
	88000
	113000
	147000
	188000

	MPV市场需求
	3960
	6780
	11025
	14100

	市场比率
	4.5%
	6%
	7.5%
	7.5%


4.2 苏州MPV汽车市场增长分析

4.2.1 MPV按品牌构成分析
2002年，MPV市场中别克GL8销售量为17656辆，占据市场第一位置；瑞风全年实现销售4547辆，市场占有率为8.83%。

[image: image7.jpg]


2003年1-10月，全国MPV销量为68637辆，前10个月总销量排在前列的为别克GL8(19464辆)，奥德赛(16363辆)，瑞风(10956辆)，普利马(9865辆)，风行(8115辆)等5家，占据整个国内MPV市场的94%，其中瑞风的市场占有率为16%。
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4.2.2 江淮瑞风的市场地位
“江淮的下一个目标是销售3万辆。”――江淮汽车公司董事长左延安。从销售数量看，2001年，瑞风销售量是246辆；2002年，销售量是4547辆；2003年1月至10月18日销售量突破1万辆。这3个数字可以概括出瑞风3年的发展历程。江淮将成为全国最大的商用车生产基地。

4.2.3 苏州瑞风汽车主要竞争对手分析

一、产品力分析

	品牌型号
	核心技术
	产品特点
	目标市场
	价格
	市场

占有率

	江淮瑞风
	韩国现代
	7-12座，2.4排量，汽/柴油，大空间，全配置，高性价比
	中小企业
	16－29万
	16%

	别克GL8
	美国通用
	7-8座，3.0排量，高档豪华，舒适安全
	大型企业
	27-37万
	28%

	广本奥德赛
	日本本田
	7座，2.3排量，舒适安全，操控性强， 
	个人/大型企业
	27.66万
	24%

	海马普利马
	日本马自达
	5座＋2座，1.8排量，实用经济
	个人/中小企业
	17万
	14%

	雪铁龙毕加索
	法国雪铁龙
	5座，家庭休闲，概念超前，智能化配置
	个人
	17－24万
	

	东风风行
	日本三菱
	7-11座，六天窗，舒适，高性价比
	中小企业
	11－24万
	12%


结论：

瑞风与上术品牌产品相比，核心技术均来自国际著名生产商；

瑞风大空间，全配置及有竞争的性价比，使其占尽优势。同价位的普利马与毕加索已被定义为S－MPV（小MPV），不能威胁到瑞风；
瑞风以16-20万之间的产品为主，开了与高端MPV通用GL8和奥德赛之间的价格距离，避免了在市场推广期与它们的正面冲突，变被动为主动。

附、产品外观
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4.2.4 苏州MPV经销商分析
各品牌在苏州销售服务网点现状

	品牌
	销售商
	服务商

	瑞风
	苏州海昌，网点一个
	苏州海昌，网点一个

	别克GL8
	江苏华成、江苏华生，网点两个
	江苏华成、江苏华生、江苏和诚修理，网点三个

	广本奥德赛
	广本苏州特约，网点两个
	广本苏州特约，网点两个

	普利马
	苏州万事达，网点一个
	苏州万事达，网点一个

	毕加索
	苏州新裕，网点一个
	苏州市富康轿车维修、苏州新裕，网点两个

	风行
	苏州乘龙、苏州世纪物资
	苏州乘龙、苏州世纪物资


与瑞风有着激烈竞争的“别克GL8”、“广本奥德赛”、“东风风行”均已发展两个销售服务网点，而一个销售服务网点对于市场排名第三的瑞风显然已不符合其发展的需要。

4.2.5 苏州瑞风汽车市场份额预测

单位：辆

	类别
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	MPV苏州市场需求
	3960
	6780
	11025
	14100

	瑞风苏州市场份额
	1188
	2135
	3859
	4935

	市场占有率
	30%
	32%
	35%
	35%

	增长比率
	300%
	180%
	181%
	128%


*说明：我们的目标：瑞风汽车是“中国MPV第一品牌”，市场占有率保持在30-35%；以上预测没考虑生产与供应因素。
第五篇　瑞风4S专营店营销规划

5.1 营销策略定位
 5.1.1目标客户群体定位
近两年，国内MPV市场发展迅速，但与发达国家相比还有一定的差距。在一些发达国家，MPV以家庭购买为主，而在我国，由于价格昂贵，90%的MPV购买者是规模不同的大、中、小企业，商务成为MPV的主要用途。

购买瑞风的用户具有以下特征：

A． 讲究形象

B．    自信与时尚群体

C．    具有一定的规模或实力，但仍处理发展期，经济实用观点较强

D． 注重驾驶操控性与乘座的舒适性

* 据国内一项调查结果显示：10%的人喜欢开轿车，13%的人喜欢开面包车，22%的人喜欢开越野车，55%的人喜欢开多功能车。恐怕这样的数字让“唯轿车至尊”的人们吃惊，透过这组数据，可以看出多功能车在国内正日益受到欢迎。

5.1.2 品牌形象定位

舒适安全、经济实用、值得信赖，是国产MPV中的最佳品牌。
5.1.3 产品优势定位

韩国现代技术、超大空间、舒适安全、动力强劲、较高性价比。
5.1.4 竞争对手定位
[image: image14.jpg]Residents Consumer Price Indices

FTEARNFO#EHH
R _EEX100)
130
125 1230 1234
120
154102
110

105

100.6 999 995 1004
100 ,99',0 222

95

90
1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 (%)

10617
12000 10815
9274

10000

8000

5790 — 5790 £134
6000
3954
4000 2150
2000 918 708 1183
. P
198542 19904 19954 20004 200148 20024¢

R AERAN T LR LRBRAB BN





[image: image15.jpg](er) mim gl

5139.44

407581
362074
196274
18912 59373
4851 737 ‘ -
- o> @

19784 19804 19854 19904 19954 20004 20014 20024

Growth of Industrial Output

(%) 2 fF@XAdR

(RI978E%100)

11848.0

91722
8036.6

42271

9053
1000 1495 3890

— T T T T T \

19784 19804 19854 19904 19954 20004 20014 20024





5.1.5 4S专营店价值定位

作为4S专营店，我们清醒地认识到，我们的价值与客户价值、产品价值是紧密联系在一起的，亦即我们是一个“三位一体”的命运共同体——忠诚于品牌、忠实于客户、弘扬江淮瑞风品牌价值：
经销商价值=客户享受到的价值+产品本身的价值
因此，从产品角度上看，经销商价值就是产品价值的增值部分。经销商价值定位可体现在：
· 四位一体的销售服务中心（4S），提供品牌形象支持和客户利益保障。
· 高素质的营销服务团队及细致的分工使客户感受到更周到、舒适、温馨和个性化的服务。
· 为每一位客户提供长期不间断的主动访问、维护等服务，让客户真正放心无忧。

5.2整车销售计划
5.2.1 2004年至2007年销售规划

根据苏州的市场需求分析和预测，按瑞风汽车在苏州直接竞争品牌同级车中目标市场占有率35%进行测算，从2004-2007年，我公司瑞风汽车的销量预计如下表所示：
                                                                                                     单位：辆

	
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	瑞风汽车苏州销售量
	1188
	2135
	3859
	4935

	我公司销售预测
	销售量
	680
	1100
	1950
	2500

	
	增长率
	*
	162%
	177%
	128%


*说明：预测考虑2004年至2007年，瑞风在苏州的销售商为两家。另外，以上预测没考虑生产与供应因素。
5.2.2 2004年瑞风汽车销售目标月度分解
单位：辆、万元

	
	1月
	2月
	3月
	4月
	5月
	6月
	7月
	8月
	9月
	10月
	11月
	12月
	合计

	销售目标
	30
	20
	40
	50
	60
	60
	60
	60
	70
	80
	70
	80
	680

	销售收入
	510
	340
	680
	850
	1020
	1020
	1020
	1020
	1190
	1360
	1190
	1360
	11560

	销售利润
	25.5
	17
	34
	42.5
	51
	51
	51
	51
	59.5
	68
	59.5
	68
	578


说明：整车销售按均价17万，销售利润按5%计算。

5.2.3 2004年至2007备件销售和维修计划

	
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	瑞风汽车苏州保有量预测(辆)
	1688
	3823
	7682
	12617

	我公司售后服务所占数量(辆)
	680
	1780
	3730
	6230


	按使用年限计算

	第一年
	第二年
	第三年
	第四年

	单台瑞风汽车备件收入(元)
	800
	920
	1058
	1217

	单台瑞风汽车维修收入(元)
	1200
	1380
	1587
	1825

	
	
	
	
	

	按年度加权平均计算
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	单台瑞风汽车备件收入(元)
	800
	846
	882
	1070

	单台瑞风汽车维修收入(元)
	1200
	1269
	1323
	1605

	
	
	
	
	

	4S专营店备件收入(万元)
	54
	164
	395
	758

	4S专营店维修收入(万元)
	82
	246
	592
	1137

	总收入(万元)
	136
	410
	987
	1895


说明：单台瑞风汽车的备件和维修收入以15％的年均增长率计算，单台瑞风汽车的维修收入按单台BMW的备件收入的1.5倍计算。
5.3 品牌推广策略
5.3.1品牌推广投入费用及其项目分配
Ø 费用按4S专营店年度整车销售收入的1.0 ％左右进行预算，即：2004年度品牌推广费用约为115万。  

Ø 品牌推广预算项目分配：（具体用途分配需根据江淮瑞风汽车品牌推广总体策略而定）
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5.3.2 2004年度品牌推广策略
Ø 建立区域主流媒体宣传网络（电视、报纸等），以软、硬广告相结合方式，强化品牌导入宣传。
Ø 针对政府、团体及目标客户群体，开展各种形式的联谊、公关、赞助等推介活动。
Ø 成立瑞风汽车客户俱乐部，针对新、老客户开展联谊、咨询及个性化服务宣传活动。
Ø 在辖区重要区位（机场、商业中心等）设立瑞风汽车展示厅及路牌广告。
Ø 利用重要事件（4S专营店开业、新产品投放仪式、车展等），开展试乘试架及演示宣传活动。
Ø 针对潜在特定客户群体，开展以品牌个性化为主题的促销活动。

5.4 4S专营店运营
5.4.1 合理库存

	项目
	要求准则

	展示厅内的样品车

	最少各种型号各1辆


	试乘试驾用演示车

	常年保证3辆专用于试乘试驾车辆


	商品车库存

	库存2—4周的销售量


	备件库存

	库存30-50万元常用备件



5.4.2 信息反馈
定期向瑞风汽车报告销售信息和财务状况。具体范围包括：

	主要信息或报告
	报告周期

	1、车辆的销售信息

	每日一次


	2、维修服务的信息

	每月一次


	3、库存量（整车和配件）

	每月一次


	4、客户档案数据库

	每月一次


	5、客户满意调查

	每季一次


	6、客户投诉总结

	每月一次



*具体内容按瑞风汽车的要求执行。 

5.4.3 工作标准
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5.4.5 人力资源计划
5.4.6 员工培训计划
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第六篇 投资计划

6.1投资计划

6.2 资金来源

第七篇 经济分析

7.1 投资估算依据

7.2 盈亏平衡分析

7.3 盈亏平衡分析

7.4 投资收益分析

7.5 结论

未来五年经营规划

未来五年财务预算
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2002年中国乘用车细分市场销量及其增长率
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别克GL8





广本奥德赛





雪铁龙毕加索





海马普利马





东风风行





瑞风豪华公务/商务版





瑞风豪华游艇版





直接竞争对手





海马普利马





别克GL8





广本奥德赛





东风风行





江苏华成汽车销售有限公司





江苏华生汽车销售有限公司





广州本田汽车苏州特约销售有限公司





苏州乘龙汽车销售有限公司





苏州世纪物资有限公司





间接竞争对手





雪铁龙毕加索





广州宝龙





。。。。。。





苏州万事达汽车销售有限公司





苏州新区新裕汽车销售有限公司





内容





要求





详细工作计划








了解客户需求 





1、了解客户需求什么产品或服务。


2、建立详细的客户档案。


3、了解客户需求的工作程序规范化 





1、采用电话访问和面访等形式了解客户需求


2、客户档案分销售、维修和潜在客户档案


3、客户访问严格按照工作程序进行，保证沟通的有效性 





项目





内容





所占比例








品牌广告





地方性媒体（报纸、电视、电台等）


印刷品广告


地方性汽车展示会





60％





促销





新产品上市宣传和推广活动


季节性联谊活动





25％





个人销售





邮寄


电话访问





15％








送货及时             





1、新车销售需送车时，应按约定及时送达


 2、紧急救援、现场维修，辖区内4小时内到位





1、  设置专职送/接车员，紧急救援处理人员


2、设立顾客投诉、服务电话，制定严格的投诉处理制度








有效的服务支持 





1、  服务人员具有较高专业素质


2、  服务人员与客户之间的沟通渠道畅通、便捷





1、  进行相关服务人员专业培训，提高服务质量


2、  销售、维修部门设立接待人员，在客户与服务部门之间起到桥梁的作用





使用情况跟踪 





及时向客户询问新车使用状况，以及维修后的车辆运行状况





1、售后服务部负责新车及维修客户的建档，并跟踪客户使用情况


2、  通过《工作规范》制定客户访问频次和内容。





满足客户需求 





客户需求均能通过事先设计好的渠道和过程得到解决。 





1、保持销售和服务过程度充分透明，


2、在销售、维修、配件等现场均有接待和咨询，以满足客户要求 








标牌清楚准确





1、客户能方便到达销售服务区域


2、客户明了交款、维修登记等业务的进行程序





1、划分功能区，设置指示标志


2、公布业务流程，服务/咨询人员的现场指引








设备和材料可靠





1、设备正常运行，按时检修，材料齐全


2、材料质量可靠，保证客户的利益





1、定期进行设备测试、调校和检修


2、因维修质量问题影响使用，保证免费更换并赔偿客户直接损失


3、严格按照华晨宝马公司授权或推荐渠道采购设备和材料





部门





岗位





2003





2004





2005





2006





2007








市


场


部





经理





1





1





1





1





1





市场策划





1





1





1





2





2





网络管理





1





1





1





2





2





售


后


服


务





经理





1





1





1





1





1





维修





15





18





21





26





30





备件





5





5





5





6





6





销


售


部





经理





1





1





1





1





1





销售顾问





6





6





8





8





10





销售管理





2





2





2





3





3





合计





经理





1





1





1





1





1





会计





1





1





1





1





1





39





43





50





61





69








财


务


部





出纳





2





2





2





3





3





客户管理





1





2





3





4





5





信贷





1





1





2





2





3








1个月1次








1、仓储专家培训


2、邀请厂家备件管理专家进行培训


 








1、备件业务和仓库管理知识培训


2、备件保养及储存知识培训


3、业务流程及工作程序培训








备件管理人员








1个月1次








1、邀请汽车维修工程师进行维修业务培训


2、维修技术内部交流会


3、邀请厂家的技术专家进行培训








1、维修专业知识和技能培训


2、维修业务流程培训


3、服务观念培训








维修技术人员











3个月1次








1、经理级高级培训班（营销、服务理论与实践；组织与控制方法）


2、相关技术专家进行指导、培训。








1、服务营销理论与实践培训；


2、沟通与公关技巧


3、汽车维修相关专业知识培训








服务经理











1个月1次








1、销售部经理进行内部培训


2、定期参加客户分析会和优秀销售顾问经验交流会


3、各类短训班








1、营销基本知识和产品知识


2、沟通与谈判技巧


3、客户分析及经验交流会








销售顾问








3个月1次








1、经理级高级培训班（营销、服务理论与实践；组织与控制方法）


2、参加汽车销售专家讲座








1、市场战略与营销理念培训


2、营销业务培训（包括产品知识等）


3、销售组织与控制培训








销售经理











3个月1次





1、市场营销高级培训班


2、参加汽车市场营销专家讲座及交流会





1、市场战略与营销理念培训


2、市场策划培训（包括市场研究、广告）


3、营销网络管理方法培训





副总经理











3个月1次





1、国际管理培训机构短训班


2、高层战略研讨会








企业经济管理和人力资源管理








总经理








培训周期








培训形式








培训内容








人员








宁波宝马3S店员工日常培训计划表





项目





工程施工名称





年度工程进度





投资金额预估


（万元）





第1个月





第2个月





第3个月





第4个月





1





土建





























80





2





钢结构





























300





3





维修设备进场





























180





4





水电、消防设备安装





























20





5





装修、装饰工程





























150





6





路面硬化





























20





7





办公、空调设备安装





























50





8





附属设施、绿化及其它





























30





9





不可预见性（10％）





























80





合计



































880







































































区分





金额（万元）





投入时机








      现金





初期投资





自己拥有





1000





待申请批准





银行贷款

















流动资金





自己拥有





500





待销售启动





银行贷款

















总计





1500
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