葩星工业品商城创业计划书
1.1.1 项目背景

1.1.1 背景：

（1） 工业品市场份额巨大：数据，2011年工控机市场中国1952亿；仪器仪表份额1000亿万

（2） 电商行业发展和接受程度发展迅速：2012年京东营业额 600亿

（3） 同行业已经发展的国际大公司显示市场份额巨大：

a) Rs-online：2011，100亿RMB，亚太，15亿RMB

b) Elfa：2011,100亿RMB

c) Avnet：2011,1542亿RMB

（4） 传统工控行业超电商行业发展

a) MRO（Maitence，Repair，Operation），产品已经有电商行业进入

b) 芯片，上面3家主要为芯片行业

c) 模块化成品工业原料市场空缺。

1.2.1 项目：


创建“葩星工业品商城”，服务工程师，从源头做 设计产业链，导入做好后期的供应商产业链。形成网商的会员体系，利益关联系统。

2.1.1 公司现状介绍
2.1.1 公司经营宗旨及目标
　　宗旨：让客户只是研究专业的只是，控制相关的开发，检测和生产有葩星来帮助完成
　　目标：做到控制器领域开发，检测，生产工业一整套turnkey系统供应商。
2.2.1 公司简介

　　公司名称：上海葩星信息服务有限公司
2.2.1 基本信息

	企业名称
	上海葩星信息科技有限公司

	成立时间
	2003
	注册资本
	2,000,000

	
	法定代表人
	企业负责人
	联系人

	姓名
	黄大容
	夏志敏
	丁劲峰

	最高学历
	硕士
	硕士
	博士

	专业
	产业经济学
	机械电子工程
	机械电子工程

	身份证号码
	510228198101114247
	42212919810330511X
	420111197609157310

	职称
	CFO
	CEO
	CTO

	办公电话
	021-51870017
	021-51870017
	021-51870017

	移动电话
	13482536518
	13817479041
	15607169677

	E-mail
	Amy.huang@passiontechinc.com
	daniel.xia@passiontechinc.com
	jack.ding@passiontechinc.com

	股东构成

	股东名称(或姓名)
	投资者经济形态
	法人代码或身份证号
	是否上市公司
	境外公司或外籍
	所占
股份
	投资
方式

	黄大容
	直接资金
	510228198101114247
	
	
	95%
	资金

	董五珍
	直接资金
	422129195408315120
	
	
	5%
	资金

	开户银行
	中国建设银行
	信用等级
	

	帐号
	31001600802050011272
	上年研究开发经费投入
	20W

	上年度营业收入
	
	上年度缴税总额
	

	上年度创汇
	
	员工总数
	80

	企业类型
	民营
	已有成果数
	

	已转让成果数
	
	企业登记类型
	

	企业性质
	
	企业特性
	




2.2.2 企业管理团队
2.2.2 核心团队

2.2.2 创业企业家介绍

总经理夏志敏先生具有丰富的从业、管理经验，曾在华中科技大学机电设备公司、恒润跨界公司工作,历任组织、总师室等岗位，同时具有深厚的理论基础和项目项目研发经历。多年的管理工作积累了丰富的领导和管理经验，勇于改革，大胆创新，真抓实干，团结员工，调动科研人员的积极性。具有精心组织和严格的管理才能，在产品研发中起到领导核心的作用。创新意识强，市场意识强，开拓精神足，领导本企业职工不断进行新产品开发，围绕市场做强业主。工作思路敏捷，富有创新精神。坚持以诚信为本，把科技的恩惠献给社会的经营发展理念。以双赢和多赢的原则在竞争中求得不断完善和发展。
2.3.1 企业现有能力

2.3.1 企业现有人力资源配置
（1）公司现有员工总数_10_人，
（2）其中科研机构人员总数_5_人（其中博士_2_人，硕士学历_1_人，大学本科学历_3_人），占公司总人数的_80_％；公司的技术人员均有多年研究经验，有着丰富的项目开发经验，团队成员配合默契、富有冲劲。
2.3.2 企业研发能力
企业拥有一批高素质的技术人员，良好的科研环境，最重要的是企业已经形成了以市场为向导的产品开发的格局，每一项新产品的开发都是建立在充分的技术查新分析和市场研究调查的基础上，研制开发符合市场需求的新产品。

在研发上我们投入大量的人力物力，立志做出好的产品。技术上要求研发成员积极进取，以优秀的方法实现优秀的产品功能。公司已申请专利如下：

	专利号码
	专利名称
	专利类型
	专利进展情况

	
	EtherRT基于实时以太网
	
	


技术方向：
（1）工业总线：EtherCAT总线，CANOpen总线

3.1.1 市场规模分析
3.1.1 现有商家分析
3.1.1 市场分析
（1） 工业采购：美国，6000亿采购

3.1.2 阿里巴巴
（1） 主要收费模式：

a) 诚信通，1688年
b) 支付宝提成（量很少）
c) 广告费用，营销宝
d) 核心：信息平台、
e) 11大行业市场

（2） 工业品品牌商城：

a) 12.9908w商品

b) 品牌：812个

c) Abb等建立了自己的网店，类似于Tmall方式

3.1.3 国外MRO
3.1.3 GridConnect

1) http://gridconnect.com/xpico.html
2) ISO9001:2008
3.1.3 RSOnline

（1） 顶尖品牌：ABB，TI，TRACO，Schenider，phinix，ST

（2） 最新优惠

（3） 货期，优惠等

（4） 最近浏览，最近搜寻

（5） 32个国家，17个仓库，55w产品，2500个供应商

（6） 每日发货：4.4W

优点的地方：

（1） 产品选择范围广，有库存

（2） 当日发货，

（3） 技术支持

（4） 搜索和定位

（5） 订购数量可以少到1个

（6） 在线订购，在线发货

（7） 独家优惠，RS积分

（8） 供应链优化商务服务

（9） RS Purchasemanage免费工具

（10） 提供演示，销售，视屏演示

盈利优势的地方：

（1） 有自主产品

3.1.3 Avnet安福利
（1） 最近查看产品
（2） 最小起订量

（3） 芯片为主，感觉网上操作不是很方便

3.1.3 element14，派睿
（1） 芯片为主
（2） 降价通知，活动

（3） 芯片类，定价方式，最小起订量，增量
（4） 最低消费500以上，免运费
[image: image1.png]et © Emeais) O BEEe) 10 581 THA

Bfr:vazen X BE: - 90 -+ = v4302.90




3.1.4 国内MRO
3.1.4 ICKeycn

（1） 代购，Mouser，Avnet，Arrow，Components Direct，代购费用60欧元，100欧元
（2） www.ickey.cn
（3） xzm1981@163.com

3.1.4 多种交货方式

（1） 上门自提：香港交货，深圳交货

（2） 国内交货，每单22元运费，

（3） 香港交货

（4） 国际运费：免收国际运费，到款后4~12个工作日

（5） 快递公司：顺丰，申通，Fedex

（6） 信用额度，30天到款期；ICkey账户
3.1.4 市场规模

（1） 单日订单200笔
（2） 注册会员2.4w

3.1.4 自身特点：

（1） 小批量采购，型号繁多，数量少，货期紧
（2） 和大的厂家同步，提高发货速度

（3） 厂家专区，产品选型

（4） Microchip原厂小批量

3.1.4 营销活动

（1） 首单赠礼
（2） 树莓派团购

3.1.4 市场合作
（1） 原厂代购
3.1.4 原厂代购

（1） SPP采购平台：http://spp.wpgholdings.com/
（2） Chip1Stop: http://www.chip1stop.com/
（3） Arrow: http://components.arrow.com/
（4） Element14: http://cn.element14.com
3.1.4 固安捷

3.1.4 公司简介

1) 80年MRO经验

2) 美国，400家店，10家分销中心，

3) 客户130万

4) 1200家产品

5) 50w商品

6) 2005，销售额，55亿美金，300亿RMB

3.1.4 特点：

1） 很多产品，现货交易

2） 运费15元
3） 个人用户只能开普票

4） 超过500免运费，其他地方1500免运费
5） 现金小于10000元每天，支票500~5000，POP机暂停

6） 款到发货，100%预定

3.1.4 行业特点：

1) 大量采购，技术人员

2) 大的合作商GM，Goodrich,

3) 一般工业原料，MRO

4) 固定资产定期维护计划

5) 渠道为王，本地化采购，本地化采购95%（相对于PX没什么优势）

6) 老的邮购页，发黄页（相对于PX没什么优势）

7) 销售人员和解决方案（相对于PX没什么优势）

8) 和保险会员宣传

3.1.4 基本情况
（1） 主要收费模式

a) 自己构建商城，分销

（2） 主要产品结构

a) MRO市场，维修，维护，运行器件

b) 16大产品线，6w产品

3.1.4 传奇商城，评分8
1) http://www.315mro.com/
2) 研祥，交换机等和PX重合度比较大

3) 商家入驻

4) 积分商城建设中

5) 上海易电网络科技有限公司
6) 工业品网上商城
7) 200W，2002年注册，张相龙
3.1.4 网络媒体：工业电器网
1) 网络传播、纸质媒体、广告媒介等多种传播形式
2) 27个子频道，6个区域市场，

3) 员工数50人

4) 注册用户80w，

5) http://www.cnelc.com
6) 工业电器网，1999年，11年

7) 2大平台：网络媒体；电子商务平台

8) 百度收录 33.5W，google收录5.4W，Alex：5.3079W
9) BR值：3；PR值：6,IP:16200; 1.6W

10) 厂家免费加入

3.1.4 工控网，评分7
1) www.gongkong.com
2) 2001-10-26至长期
3) 注册资金1068w
4) 广播电视经营许可证，京1101号
5) 北京，上海，深圳办事处
6) 工控MRO，工控EBN
7) 广告，会员费等
8) 2000年6月创立
9) 专业，思想，诚信，价值
10) 2008年，注册80w，日访问量7w人次，PV140wpage，人均20页面
11) 会员：450家，
12) 百度收录 84.6W，google收录466W，Alex：0.9765w

13) BR值：6；PR值：7; IP:90000; 9w

14) 工控网(北京)数据技术有限公司
15) 2009年3月24注册，注册资金65W。

3.1.4 已经上市，孙慧昕72%，现在67.56%
1) 41岁
2) 1991年毕业于北京理工

3) 自动化销售和技术服务

4) 1999年筹建中国工控网

5) 2009年8月~2012年8月，董事长

6) 2009年10月，总人数57人

7) 技术11人；销售16人；其他30人；研究生2人

8) 偏广告，网络媒体
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9) 前5名供应商
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10) 2009年营业额：160w

3.1.4 学工控：培训机构
3.1.4 IAAT：工控网教育科技有限公司

3.1.4 MRO

3.1.4 RBN

3.1.4 云备件：停产设备，备件
11) 2011年开通
3.1.4 西域，评分8
1) http://www.ehsy.com/
2) 工业品采购

3) 工具，推车，照明

4) 注册3200万，2002年，
5) 化学品批发，广告媒体

6) WESTINGAREA，集团成员
7) 积分商城
8) 达晨基金首次对中国在工业品领域的投资
9) EPS（EHSY Procurement System）系统方便客户完成层级审批工作
3.1.4 艾逊

1) http://www.axmro.com/
2) 机电，电子等

3) 10w产品

4) 2005年，500w
3.1.4 震坤行Imart360

1) 粘合，润滑，焊接

2) 1000w，1996年，行业和PX不冲突
3.1.4 上海翼联
1) http://www.elinkmro.com/
2) 工业自动化，传感器，和PX比较接近

3) 翼联MRO

4) 询价制度

5) 采购外包

6) 科技京城30楼
7) 诚信通第1年
8) 2009注册，10w

3.1.4 皇家力，德国
1) http://www.elinkmro.com/
2) 830w美金，6.4亿RMB
3) 皇加力欧洲徐汇，漕宝路
4) 2005年注册

5) 主要是搬运车，手推车，办工桌等。
6) 有产品目录，纸张版本

7) B2B类型公司，3w个产品

8) 17个欧洲国家，日本，中国

9) 母公司TAKKT，25个国家，18w产品，关注办公用品，办公家具等

10) 40%欧洲制造，60%中国制造

11) 免运费

12) 1年质保

13) 30天退货保障

3.1.4 NOKO诺克

1) 推车，作业车辆等，和PX冲突不大

2) http://www.noko.com/
3) 上海天云路
3.1.4 百买
1) www.300mro.com
2) 电动工具，和电气部分

3) 100W

4) 一人独资（没什么大的规模）
3.2.1 市场介绍
葩星科技的核心市场和业务

（1） 控制器相关的所有业务

（2） 成型控制器：IPC工控机；PLC，嵌入式控制器
（3） 控制器相关的眼睛：传感器

（4） 执行器

（5） 神经系统：工业总线

（6） 控制器生产零件：芯片
几大交易量最大的市场
（1） 芯片，品种多，量大
3.3.1 目标客户
我们现在将我们的客户分为3种：
（1） 紧急调货型：购买货物需要在1~2天之内，现货供应

（2） 7~15天左右的正常订货期，/shop
（3） 1~3个月左右的预定货团购期, /tuan
各种类型客户特点：
3.3.1 紧急调货期客户：
（1） 这种客户跟关心货期
（2） 价格可以考虑

（3） 总体金额不高

（4） 急中出错，这种细节部分很多
（5） 暂时觉得不是我们的客户

3.3.2 预定团购客户
（1）这个应该使我们的目标客户
3.4.1 顾客的购买准则
4.1.1 业务模式
4.1.1 参考学习的商家

4.1.1 京东
4.2.1 销售研究

4.2.1 分成模式CPS（Cost per Sales）

4.2.1 凡客诚品，梦芭莎等广告商分成
（1） 有效销售额分成

（2） VANCL，按照销售额高达16%，分成

（3） 梦芭莎向您支付的佣金，根据国家法律规定，您需要承担相关的税收，比如：营业税、个人所得税。（营业税5.5%； 个人所得税 20%）

（4） 比供应商代发货更进一步

（5） 亚马逊也使用这种模式

4.2.1 常规分成模式：

（1） 集分宝：积分服务，天猫交易，信用卡还款，公共事业缴费可以使用

（2） 集分宝不可转让和换取现金

（3） B公司不承诺A公司的保底收益，如果低于基准的营业收入，则以实际收入作为A公司的收益，B公司只有在营业收入超过基准数时才有分成；合作模式是收入分成；业务的运营由B公司提出方案，A公司具有最终的决定权。
（4） 酒店分成Case：酒店中增加甲方汤煲销售，甲方得6成，酒店得4成。可以让采购部按照成本进货方式向甲方购货物，成交

（5） 京东商城电子书刊与出版社四六或三七分成，出版社方面可以在线登陆查看
4.2.1 京东销售联盟-和广告商分成
（1） http://cps.360buy.com/
（2） 京东联盟，长尾媒体贡献

（3） 返点比例：http://cps.360buy.com/notice.aspx?id=69
（4） 以净销售额
（5） 相关成员方面提供发票
（6） 支持银行转账和账户返余额的支付方式；余额可以消费和返还；收款人可以为个人，或者单位
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（7） 不能提供发票的佣金方式
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4.2.1 销售分成，服务分成

（1） 协商结算周期，以自然月为单位结算
（2） 甲乙双方以开具发票交接利润
4.2.2 返利模式

（1） 返利的来源，购买的销售提成

（2） 可以提现

（3） 返利网，100w，2007年

（4） 财务上处理方式：返利抵消货款方式

（5） 定期以货物返利
4.2.3 团购模式

（1） 电子商务；Web2.0；互联网广告，线下模式，

4.2.4 企业支付
（1） 快钱的企业在线支付，支持企业支付和个人支付2种方式
（2） 采用类似百度竞价后台方式，多种支付方式
（3） 银行汇票，货到付款，银行
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（4） 金科信安
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（5） 快钱
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4.2.5 保底利润+分成模式
4.2.6 网站联盟

参考网站：

（1） http://union.vzi800.cn/,
基本功能：

（1） 联盟会员登录

（2） 联盟公告（普通产品佣金，15%~20%）
（3） 联盟系统

（4） 联系方式

（5） 免费注册，免费加盟，佣金
4.2.7 目录营销

（1） 纸制目录

（2） 电子目录

（3） 网页目录

4.2.8 会员积分
（1） RS联系人编号和邮箱地址注册
（2） 每次使用编号下单，就可以得到积分，下单越多，积分越多

（3） https://www.rsrewardsapac.com/web/guest/registration 单独系统
（4） https://www.rsrewardsapac.com/web/guest/contact-us，需要实现实名注册信息

4.2.9 优惠券，优惠码方式
（1） http://www.grainger.cn
（2） 固安捷使用的是

（3） 在我的优惠券部分查看

（4） 优惠券规定订单金额大小

（5） 使用优惠券支付的订单，发生退货时，退款结算按实际支付金额退款，优惠券不退亦不兑现。
（6） 优惠券金额会作为负值折扣项摊分到发票清单行中
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4.3.1 已有业务流程参考

4.3.1 Goodrich和Grainger合作模式

1) 3e7 美元，1.8亿RMB成本节省，10年，18个亿
2) 无缝采购流程有效减少材料管理费用

3) Grainger提供基本工业材料和MRO

4) 普通的MRO服务，End-to-End Value 

5) BFGoodrich是一家航空公司，年营业额3.6e9美元，200亿RMB
6) Goodrich本身给航空业做MRO
4.3.2 积分商城

4.3.3 快速订单

订购的方式非常多：

（1） 电话订货

（2） 传真订货
（3） 电子邮件

（4） 在线等订购
4.3.4 产品分类

（1） 按照用途分

（2） 按照品牌分

4.3.5 打折促销

4.3.6 询价
1) 多种询价方式
2) 在线，电话，传真，邮件询价
4.3.7 下单方式

1) 在线下单
2) 电话下单

3) 传真下单

4.3.8 订单通知

1）邮件通知
4.3.9 订单状态：

1) 待审核，待支付，待发货，配送中，订单完成，
4.3.10 逾期订单处理

1) 在线支付1天，银行转账3天

4.3.11 注册和登录

1) 邮箱验证
4.3.12 客户内部合同号/采购单号
9341129 rs编号只在订单下去后生成
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4.4.1 葩星自有业务模式流程
4.4.1 利润分成模式，CPS
4.4.1 需要考虑的因数：
（1） 多人贡献
（2） 信息提供者，项目促进者
4.4.2 根据货品的紧急程度划分

4.4.2 最紧急的：现货，速递
（1） 现货，备货，库存
（2） 上海地区当日到，其他地区隔日到
（3） 单子特点：小单子，耗人力，物力

4.4.2 正常订货
（1） 国外现货的3~7工作日

（2） 国外预定的15天

4.4.2 预定团购模式

（1）3个月左右的预定期
（2）期限视团购人员数目变动
4.4.3 代购二级分销模式

4.4.3 大的国际分销商，现货：

参考ICkey.cn模式

（1）
SPP采购平台：http://spp.wpgholdings.com/

（2）
Chip1Stop: http://www.chip1stop.com/

（3）
Arrow: http://components.arrow.com/

（4）
Element14: http://cn.element14.com
（5）Verica：https://www.verical.com/
隐藏自己的进货渠道和收费模式
（1） 代购费变更为手续费

4.4.3 原厂代购

4.4.4 预定团购模式

4.4.4 规则：
（1） 葩星按照市场规模量，设定一个团购标准
（2） 如订购xPico芯片，1000片
（3） 典型折扣：1:50；10:45；25:41；1000:30; 折扣：10:0.9；1000:0.6
（4） 对所有采购人员采取 1000片定价
（5） 预定期间为1~3个月，需要预付定金20%；
（6） 如果订购了后，到货后不购买，定金赔付，（前期已经开具采购发票）
（7） 如果没货：1，返还定金；2，返还10%年利的利息赔付金

4.4.4 对于企业的优点：

（1） 计划式，预定式采购，让企业更有计划性
（2） 可以得到大客户才有的折扣
4.4.4 对于葩星的优点：
（1） 让大家知道葩星的价格是市场最低

（2） 平移了平时急需品价格和缓订购品价格的冲突
（3） 为葩星商城做广告

（4） 让备品备件备份到客户那里，减少资金和风险压力

4.4.5 备货，紧急调货处理
4.4.5 回购规则：
（1） 备货产品回购采取预定制度
（2） 相关产品需要在1~2天之内
4.4.5 备货调配

4.4.6 商城架构
4.4.6 几大模块分布

（1）原有主页(电子目录
（2）商城Shop(在线商城
（3）团购tuan(预定团购
如下几个地方统一：
（1） 统一用户信息登录
（2） 统一个人信息
4.4.6 简单网页模式

直接页面支付
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4.4.6 规则：
（1） 紧急调货可提供10%周转费用
（2） 每笔500~5000的操作费用
4.5.1 市场营销方案

5.1.1 财务预算
5.1.1 年财务销售额预算
5.2.1 年成本预算

5.3.1 融资方式

6.1.1 组织结构规划

6.1.1 组织结构图
6.2.1 人员数量规划
7.1.1 附件：
7.1.1 核心管理层简介：

7.1.1 总经理CEO：夏志敏，31岁，硕士，双学位
机械设计制造及其自动化/计算机双学士，
高级工程师
教育背景：
（1）2004/9--2007/6：华中科技大学，机械系，获得机械电子工程硕士学位；

（2）2000/9--2004/6：华中科技大学，机械系，机械设计制造及其自动化

（3）2000/9--2004/6：华中科技大学，计算机系，计算机科学

工作经历：
2011/4~至今，上海葩星信息科技有限公司

2007/1~2011/8，恒润科技，工作年限，4年半
2004/8-2007/1，华中科技大学机电工程公司,工作年限3年

工作业绩
总经理夏志敏先生具有丰富的从业、管理经验，曾在华中科技大学机电工程公司、北京经纬恒润科技公司工作,历任组织、经理等岗位，同时具有深厚的理论基础和项目项目研发经历。多年的管理工作积累了丰富的领导和管理经验，勇于改革，大胆创新，真抓实干，团结员工，调动科研人员的积极性。具有精心组织和严格的管理才能，在产品研发中起到领导核心的作用。创新意识强，市场意识强，开拓精神足，领导本企业职工不断进行新产品开发，围绕市场做强业主。工作思路敏捷，富有创新精神。坚持以诚信为本，把科技的恩惠献给社会的经营发展理念。以双赢和多赢的原则在竞争中求得不断完善和发展。
恒润科技

· 
技术部经理

公司集成项目的持续发展需要有不断新项目签订，也需要有更成熟的产品模块，成熟的技术积累。
· Team方向建设
· 人员工作分配，方向规划

· 人员招聘，新员工学习培训

· Team内部框架规划

· 产品规划

· 现有集成产品模块化，产品化

· 规划产品的可扩展性，根据实施的项目情况不断优化产品

· 根据新的客户需求规划新的产品

· 根据项目的经验不断规划规范性文件是产品规范化

· 技术积累

· 以往技术积累，归类，文档化

· 组织小组人员做新技术研制：FPGA嵌入式通用子板研发，PCI/CPCI/PC104/PXI通用IO板研发，基于FPGA的PWM板卡研发，基于FPGA的数字IO板卡研发，基于FPGA的同步485板卡研发，基于FPGA的W5300的UDP板卡研发，基于FPGA的Profibus板卡研发，基于Web的自动化测试软件，Simulink的行业应用模型库开发。

· 完成和完善集成部分基础库工作，包含PCB库，dwg库，软件代码库，供应商管理库
· 其中汽车行业了解
· 参与奇瑞的混合动力，ISG平台建设和维护

· 参与泛亚的整车仿真平台建设和维护

· 了解熟悉GM的PI测试系统

· 参与Kostal车身电子系列测试平台方案和平台建设

· 长沙长丰AMT测试平台建模和平台建设

· 了解GM的E37，E67，E92系列ECU控制器

· 了解GM的T76，系列TCU控制器

· 了解泛亚CDLM控制器

· 参与公司荣威电动座椅后视镜控制器开发

· 使用过NEC的78K0系列单片机

· 使用过Freesacle的H08和H12系列单片机
· 销售

阶段的主要工作有：

· 熟悉和了解行业应用，学习和深入研究

· 汽车电子行业，包括车身电子，AMT手自一体换档，AFS前大灯随动

· 电机应用相关行业之风力发电，风力发电双向馈电，大型背靠背逆变器

· 电机应用相关行业之电力机车，电机机车牵引控制，变流器控制，逆变器控制和相应建模

· 电机应用相关行业之磁浮交流，磁浮交通直线电机牵引控制，变流器，开关站控制

· 电机应用相关行业之混合动力，电池管理单元，ISG单元

· 电机应用相关行业之船用电推系统，船用发电机，发电机并网，船用多相电机控制

· 航空发动机，航空发动机的各类传感器特性，航空发动机基本控制原理，发展方向

· 导弹飞行器行业，导弹飞行器等各类传感器特性，基本通信协议，控制程序。

· 以技术为主导推动销售做好售前和项目过程中控制

· 前期挖掘客户需求

· 根据需求和相应的竞争对手情况和销售一起制定销售策略，撰写针对性的PPT和解决方案

· 跟踪接触中的客户，不断调整和适应客户需求

· 在招标之前以客户需求建议客户的招标要求

· 应标书的技术协议撰写，招标现场的技术客户答辩

· 其中汽车行业了解
· 参与奇瑞的混合动力，ISG平台建设和维护

· 参与泛亚的整车仿真平台建设和维护

· 了解熟悉GM的PI测试系统

· 参与Kostal车身电子系列测试平台方案和平台建设

· 长沙长丰AMT测试平台建模和平台建设

· 了解GM的E37，E67，E92系列ECU控制器

· 了解GM的T76，系列TCU控制器

· 了解泛亚CDLM控制器

· 参与公司荣威电动座椅后视镜控制器开发

· 使用过NEC的78K0系列单片机

· 使用过Freesacle的H08和H12系列单片机
· 项目经理 

为了适应深入支持客户的需求，恒润科技提供了相应的产品的集成类工作。主要针对利用仿真测试类产品为客户定制相应实验台和实验室项目，在公司的第3年和第4年的主要工作集中在这些方面。
· 某所航空发动机原型仿真系统，项目总金额400W，项目经理

· 某所航空发动机故障注入实验台，项目金额25W，项目经理

· 某所航空发动机单发动机半实物测试实验台，项目金额200W，项目经理

· 某所船用涡轮发动机仿真实验台，项目金额200W，项目经理

· Kostal车身电子自动化测试实验台，项目金额200W，项目经理

· 某所航空发动机双发动机半实物测试实验台，项目金额300W，项目经理

· 上海磁浮交通高速磁浮仿真实验台，项目金额500W，项目经理

   所有项目过程覆盖售前工作，招投标，项目规划，项目总体设计，详细设计，集成测试，项目交付等所有过程。

· 平均每个项目周期4～6个月，正常情况下为2～3个项目同时进行，项目成员在4～6人左右

· 售前的产品宣传，方案撰写，报价撰写和调整

· 配合销售完成应标书，技术协议和合同

· 项目的整体规划，进度控制和经费控制

· 项目的任务分配，人员配置，培训等

· 项目过程中的客户交流，客户的需求变更控制

· 项目验收，交付
· 支持工程师 

负责如下产品支持

· 
Matlab产品，主要覆盖基本Matlab，simulink建模，Rtw代码生成，控制系统工具箱等
· 
dSPACE产品，dSPACE的全套产品线：RCP快速控制原型，HIL硬件在回路测试，自动代码生成
· 
Vector产品，CAN总线设计工具CANoe，CAN总线观测器CANScope，CAN总线基本概念
· 
Telogic产品，需求管理工具Doors,配置管理工具，软件工程概念。
· 
Polyspace产品，代码测试工具，静态代码测试，动态代码测试
· Qnx产品，嵌入式操作系统
7.1.2 机电方向技术总监：谭波，35岁，博士，高级工程师
教育背景
（1）1997/4--2002/6：哈尔滨工业大学，机械电子工程，学士；

（2）2004/4~2007/6：华中科技大学，机械电子工程，硕士

（3）2009/4~2013/6：华中科技大学，机械电子工程，博士

工作经历：
2007/3－2010/8  华中理工机电设备公司 产品设计部 产品经理

设计信号调理板卡等，主要涉及到产品规划，硬件构架，硬件设计以及产品质检与环测。完成产品设计，生产管控。

2010/8－现在 东莞华科高科技公司公司 技术总监

主要负责与客户沟通设计需求以及功能,规划设计方案,依据相应的功能性需求,开发相应的硬件平台。参与完成了EtherRT控制系统的开发;设计完成EtherRT的开发工作。
华中科技大学机电工程公司
（1）EMT140/340套管检测线（项目经费150万）

· 配电柜设计，机电控制系统设计，传感器控制器系统设计，PLC控制，使用DCS控制系统， 

· 机械传动系统设计，气缸压紧，丝杠传统，传输线设计。
· 计算机测控系统调试。
· 现场调试，先后在江汉油田，华北油田调试一个月，熟悉工业现场应用，和甲方及合作方协调。
（2）检测产品开发

· 模电类开发，产品有“EMT-4通道放大板”，“EMT-16通道放大”，“高斯计”，“放大报警器”
· 数电类开发，产品有“单片机漏磁监测仪”，“arm嵌入式漏磁检测仪器”，“延时打标器”，
· 计算机接口产品开发，“并口步进电机控制系统”，“并口采集系统”，“串口控制单片机系统”

7.1.3 仪器方向技术总监：丁劲峰，35，教授，副区长，机械电子工程博士， 

教育背景
（1）1997/9—2001/9, 华中科技大学，机械电子工程，获得学士学位

（2）2001/4--2004/6：华中科技大学，机械电子工程，获得硕士学位
（3）2004/7~2010/9：华中科技大学，机械电子工程，获得博士学位
工作业绩：

2010.10~至今，上海葩星信息科技有限公司，技术总监

2012.10~至今，无锡市惠山区副区长，支持科技研发工作

2004.9-2010.9 武汉查维丝科技有限公司，技术总监

7.1.4 生物仪器技术总监：柯志兴，41，生物学博士， 
7.1.5 市场总监：赵浩然，31，前百度技术经理
7.1.6 网络技术总监：张波，31，母婴类网站技术经理
7.1.7 财务总监：黄大容，
31，上海大学产业经济学硕士
教育背景
（1）1999/4--2003/6：四川外国语学院，英语专业，获得学士学位；

（2）2004/4—2007/7：上海大学，产业经济学，硕士
工作业绩：

2007.7-2009.7 xxx公司 市场专员

2009/8－现在 xxx公司 市场总监
xxx通过上下游产业链研究，更好的明确企业自身在产业链中所处的位置，准确把握上下游企业的核心能力。另外通过研究上下游产业链，寻找新的投资机会和领域从而帮助企业抢占市场利润制高点。上游企业通过技术研发环节，向下游拓深则进入到市场拓展环节。
在xx公司担任市场总监以来，负责公司产品的营销策划，对企业、产品、市场与渠道进行了清晰明确定位，针对市场、企业自身的客观现状，根据产品特点与优势，充分挖掘客户应用价值，树立行业成功案例，打造强势品牌的原则思路，制定了可行性、可控性较强的营销策略方案。








