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一、公司介绍

   以方兴未艾的MMORPG虚拟货币贸易为契机介入互联网经济。秉承“互相成就”的企业核心价值观，2012年携宇网络成都公司正式成立。目前，携宇网络已经发展成为拥有一整套以B2C（Business to Customer）系统平台开发、海外市场推广、全天候客服支持（call center）、在线支付与风险控制为核心的系统体系。在开拓国外市场的努力中, 我们与国外众多机构进行了合作: AMAZON, EBAY,PAYPAL, WORLDPAY, WEB POWER,McAfee SECURE, LINKSHARE, LIVEPERSON 等等
展望未来，携宇网络积点滴之功，身体力行，众志成城，坚定不移的为中国外贸产业升级寻找出路，成为真正的国际化企业，让中国制造变身中国智造；推动中国的企业、政府等有外向需求的组织采用更主流、更便捷的方式在全球范围内展示和融合；

二、市场分析
   1.外贸电商风光独好：今年的外贸形势不容乐观。尽管近期我国出口持续反弹，被誉为“外贸晴雨表”的广交会今年表现更是不如往年，到会商户和成交量双双大幅下滑，显示海外市场需求不振，消费信心不足。
残酷的外贸现实下，外贸电商却风光独好，呈现出强劲的增长态势。全球最大的国际贸易电商平台Ebay日前发布的《大中华区外贸电子商务报告》显示，大陆地区的Ebay大卖家和Paypal大商家的年销售额分别增长了93%和48%，有84%的大卖家计划在未来一年内招募更多员工。
　　2.国外采购商群体的演变：目前的外贸趋势是大采购商数量将急速减少，取而代之的是海外小微商人群体扩容，订单向网上迁移，并且变小变频繁。传统的、线下的外贸模式早晚会出现困境，对国内的外贸企业来说，电商之路是一个绕不开的选择。

　　3.传统外贸企业寻找突破口：目前外贸形势严峻，很多外贸企业在寻求突破，而电商化就是突破口之一。传统的外贸方式，比如广交会，可以称为是一种“坐商”的模式企业等着大客户上门，一签就是几百万的订单。但是现在经济大环境不景气，有能力的大客户越来越少，这就需要企业变坐商为“行商”，去主动销售商品，开拓市场。

4.适合更多采购商的渠道：“国外有许多小客户，他们没有能力参加广交会，但是他们也有要货的需求。这就需要企业转变方式，通过网络将渠道铺开，和这些小客户建立业务联系；通过技术手段，将采购、报价、支付、发货等一系列流程电子化，去满足小客户的需求。
三、产品介绍
  鉴于我们的商业模式，我们以建立产品开发流程为基础，拓展并寻求与更多、更优质的供应商达成合作。商业模式决定了我们产品的多元化，品类的多样性。我们是以分析市场为基础，从而筛选满足国际物流、当地律法、当地市场需求的产品进行销售。所以，在此将着重介绍我们的产品开发流程，而不是某一个特定的产品。
   1.产品定位：
我们不限制产品开发人员从事某一个品类的产品开发，但需满足如下几点：
    A.毛利率在一定基础决定并支摚我们的当月整体成长率，以保证资金流的活性健康度。  以此为基础我们要求毛利率达到我们当月成长率的1.5倍。
    B.我们会对当月，某个产品的资金利用率进行核算。因此，所有开发的产品在现阶段需要满足我们的10天法则。

PS:10天法则即为从产品开发提需求起，到采购，深圳中转，中国到美国的运输周期，美国仓库完成入库。  也可解释为，从产品开发到开始销售不能超出10天。哪么所有的产品即必须满足空运的物流要求。

C．为保证稳定的成长，以及良性的发展，我们所有的产品需满足当地律法要求。
   2.产品市场分析：

    A.数据支撑：我们建立了一整套的产品数据分析系统，通过系统我们可以监测某一个特定的产品的销售记录、销售价格以及中近期的一个销售趋势。即做到每一个产品的开发，每一个需求的提交都有一定的数据作为支,以保证减少滞销产品的比例。
 B.市场反馈:在得到销售数据之后，我们会做前期和后期的市场反馈整理。前期主要是通过我们的数据分析系统进行筛选，以保证我们95%的产品从产品质量，存活周期得到市场的认可.余下的5%会在我们第一批产品进行试卖时进行核准。
    C.成本核算:在产品开发的第一个流程我们会对每个产品进行成本核算，详见附录一
   3.产品开发流程：
   4.核心优势：
     A．高效率的处理机制，现阶段产品进程均低于10天法则
     B．不断完善的内部ERP系统

     C．行内富有竞争力的从业人才

     D．具有竞争力的产品开发人员培训体系
   5.专业性规划：

      现阶段我们展现在销售终端的是一个大而全的销售策略，在当优质产品达到一定的聚合点之后，我们会对供应商，产品品类进行细化，以承载专业化产品销售及整体细分规划。
四、商业模式

电子商务是利用简单、快捷、低成本的电子通讯方式，买卖双方不谋面地进行各种商贸活动。好比如客户通过互联网咨询商品信息，并与商家进行商品成功交易过程。现在人们一般说的电子商务都是通过互联网来完成的。尤其是随着网络技术的日益成熟，电子商务的发展将是建立在网络技术上。然而，在这种形势下，一些购物网站就如此的应运而生如eBay、Amazon、速卖通就是这样发展迅速。
1.第三方B2C营销平台
    在前期以渠道优势、售后体系、产品效应等因素完成对供应商的整合之后，确立相应产品的销售平台，以Ebay、Amazon为承载平台进行初期的拓展。为确保整体服务水平及良好的供应链达到足够完善的程度，我们现阶段已实现全程海外本土仓储模式进行运作。
     
成都：管理运作、客服服务、产品开发、技术支持、运营推广
深圳：质量检测、产品开发、渠道核准、物流支持、产品数据管理
USA Oxnard仓库：订单处理、产品核准、客户本地化服务
 2、品牌建立
     现已成立美国公司JRSmart.inc ,以致力于在完成国内产品拓展的基础上建立属于自身的品牌。以优质、垂直、高价格比为基础建立属于自己的品牌文化，以提升产品价值、客户购物体验为目标进行市场化运作。
     JRSMART INC ：USA EIN number：80-0925970
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3.渠道分销
共享全球知名珠宝品牌SOUFEEL分销渠道，通过一整套网媒推广体系（SEO、PPC、EDM、SNS）进行打包化运作。
以我们公司独立站点Movingbeads.com为基础实现全球化无缝式购物服务。
在共享SOUFEEL分销渠道的同时，优化公司现有资源体系以对自身品牌JRSmart进行分方位融合，以争取完成对二者资源的整合及全面优化。
五、SWOT可行性分析
1.SWOT分析
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a) 优势
A：营销成本低、市场范围广

B：区域效应提升利润率

C：完善的销售体系
b) 劣势
A：资金规模在很大程度上决定发展速度

B：缺乏行业高素质人才

C：本地化仓储库存压力
c) 机会
A：品牌化运作

B：蓝海产品品类的细分开发
d) 威胁

A：销售渠道如何保证安全性
B：资金链满足不了当月成长速度
2.投资潜力
鉴于以上SWOT可行性分析，我们的成长速度在很大程度上由产品开发速度来决定,而产品开发以及后续库存跟进则由资金链来决定。
资本方考虑更多的是风险、投资回报率以及发展前景：
风    险：在现阶段我们已经完善了销售渠道，在一定基础上屏蔽了可能存在的风险。在长远运营规划当中，会更进一步的对这一块进行特定的处理，商业模式以及运作流程决定了很多风险我们都可以通过不断完善内部ERP系统来进行避免。
投资回报率：外贸电商同传统行业相比较而言不同，我们更多的是看重当月增长率。
    中国和欧美国家的人均收入差距在一定程度上决定了我们的毛利率基准,且我们每月以高于30%的增长率进行发展。
发展前景：在商业模式以及运营规划已作详细说明
六、运营规划

   1.以品牌建设为中心的品牌化发展之路
     从产品出口到品牌出口,中国制造到中国创造是中国未来外贸发展的主要趋势!是中国外贸开拓国际市场的重要蓝海!中国不能在延续传统劳动力密集型粗放型OEM模式,收取低廉代加工费用.争取将自主品牌和国外品牌在国外市场同场竞技,并直接获取国外市场份额和终端客户,获取以往被榨取的高额利润!从这点来看，把自主品牌推广到国外是完全符合市场需要的,也是未来一段时间工作当中重中之重。
   2.以第三方平台(Ebay、Amazon)为基础帮助实现品牌化的整合

    从资金链、供应链、资源体系等角度进行全面的优化，逐步支撑完成对品牌JRSmart的最终融合，提升整体公司的发展目标及完成自主产品的开发
3.建立自主产品，以M2C的方式进行全球市场分销拓展
    从商业发展趋势来看，非居间化、解构与重构、数字聚合效应是未来电子商务模式发展的趋势。

    传统的商品都有一个分销渠道，从制造商到批发商，再到零售商，一直到最终消费者。而非居间化是指企业采取相应措施减少这些中间商的使用，增加直接向最终消费者提供产品和服务的渠道的过程。如果搜索和联系供应商的成本大幅度下降的话，对传统供应商，这是一个威胁，而对于发展当中的外贸电贸，确实一个有力的手段！
   通过对前两个阶段对产品的细分，精确的市场定位以及物流、服务的完善。该阶段主要致力于开发自主垂直行业产品，实现自有产品M2C的全球化拓展。
七、团队管理及成员介绍
1.团队管理

  A.我们崇尚打造一个优质，高效，精致化的团队，团队每一位成员都可以独当一面。在公司快速成长的进程中，员工可以得到更多的薪资激励。我们制定了高于90%同行的绩效考核标准。
  B.预留一定的比例的股权作为内部核心人员的预留股权，每周、每月、每年，我们按照从周，月，年来进行考核。以累积的方式分配一定比例的股权给表现突破，并作出较大贡献的核心人员。
  C.我们会对新员工进行严格的筛选，以保证能充分和团队进行融合。以达到高效为目的，在此基础上我们对无经验的新员工也给予高于同龄以及相关行业，富有竞争力的薪资水平。
     D.目标体系化：我们会将目标进行细分，然后根据当月情况进行评比。更大程度上提升员工激积性。
    E.公司内部文化的构建，提升员工的内部归属感，认同感,同公司一同成长！
2.团队成员介绍
	序号
	姓  名
	职   务
	所在地

	1
	贺志梅
	Ebay主管
	成都

	2
	熊  波
	Ebay销售
	成都

	3
	张邹林
	Amazon主管
	成都

	4
	赵  璐
	Amazon销售
	成都

	5
	冯  娟
	行政专员
	成都

	6
	王  魏
	PHP技术
	成都

	7
	余  亮
	JAVA技术
	成都

	8
	郑佰渠
	产品开发主管
	成都

	9
	王东洋
	产品维护及开发
	成都

	10
	廖  燕
	产品开发专员
	成都

	11
	周正军
	采购专员
	成都

	12
	王  葳
	客服主管
	成都

	13
	赵玉梅
	客服专员
	成都

	14
	潘诗亮
	仓库主管
	深圳

	15
	陈烈沙
	打包专员
	深圳

	16
	王卫东
	打包专员
	深圳

	17
	马  娜
	美工
	深圳

	18
	张书宇
	经 理
	成都


八、财务分析

   公司整体财务支出主要包括两大块：1.人员基础开销  2.货物库存
1. 人员基础开销同公司现有规模，以及当月增长率成正比.比例大概为四分之一。也就是说当月收益可能会用于货物库存的会有四分之一.例：上月净利为4万美金，我们会有3万美金可用于下月货物跟进及新产品开发。
2. 货物库存：库存在很大程度上决定了我们的资金链风险可控程度，以及当月可增长的比例。
A.货物库存我们在发展前景进行过完整的分析，8万RMB可以管理100个SKU（100个SKU可以简单理解为100个不同的产品）. 哪么现有库存资金分析以及下月开发产品数量我们在完成上月核算以后就可以进行全面的规划。当然我们会预留一定比例的风险金用于保障基础运作和风险控制。
B.SKU利润率+库存金额+流动资金+帐期资金＝公司总资金。所以我们会对SKU平均利润率以及库存金额，帐期进行完整的核准。以保证资金链条的健康性，从而达到我们每月快速增长的目的。


此致
敬礼！                                                            

   公司：  携宇网络科技
                                                日期：  2013/7/15
附录一：

成本核算公式为 ＝ 采购成本 + 包装费 + 关税 + 头程费用 + 仓库操作费 + 美国仓库邮费 + 平台操作费 － 退换货比例 － 材积报损
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到达深圳 --- 深圳物流中转
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