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                                                                                    布易网络科技有限公司
Buuyee Network Technology Co., Ltd.
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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项目名称：布易网（www.buuyee.com）

公司地址：山东省济南市天桥区重汽翡翠郡北区1号楼101

联系方式：0531-85806033   13589135139    

buuyeer@163.com

联 系 人：许正堂        职务：CEO

A·  企业简介：包括公司名称、发展历史、产品或服务以及股东各方

公司名称：布易网络科技有限公司。总部：济南。

发展历史：在媒体运作的基础上，布易网络科技有限公司成立于2008年05月。06月获得第一笔天使投资。2008年06月开发布易网。08年12月测试上线。09年04月青岛分商城测试上线。09年05月菏泽分商城测试上线。二次开发于2010年10月上线。 

产品服务：布易网（www.buuyee.com）是国内首家同城社区电子商务网站。网站主要分为三个板块，社区，城市，商城。利用各版块产品的结合，来完善商城的网络粘性，社区的实用性，和用户交互性。以及解决目前网购的信誉和物流问题
B· 企业的专有技术，有哪些产品或服务正在开发、进行到了什么阶段,各项产品或服务在市场中的竞争优势。 

产品阶段：

布易网  （www.buuyee.com.）08年12月上线，二次开发于2010年10月上线，2011年9月新加功能记账本，晒晒，完善社区功能，提高用户活跃性。
竞争优势：

1.商城社区化，增加商城的网络粘性，以及用户的交互性。偶然消费在实体购物中占得比例一直很大，尤其是低价商品，而网上商城比例却很低。网民在网上的时间比重大部分用在游戏，社区这里，大部分人是具有了购买意愿后登录网上商城。布易网把商城社区化，在其中设定了很多渠道引导用户消费。

2.目前，在全国几乎每个人口超过百万的城市都拥有本地的网上商城。他们中部分在整合供货渠道，快速送货方面做的都不错。但是因为品牌区域化，信誉难以复制，用户积分等虚拟财富不能共享，而丧失很多差旅用户。

3.商城同城化，2010年一份调查报告显示，网购人群在整个网民基数中所占的比例不到35%，将近50%的用户担心商品质量问题而放弃网络购物，20%的用户因为送货周期放弃网络购物。而布易网所有商品支持货到付款，以及12小时内送货承诺能解决这些问题。

各电子商务模式优劣分析

	
	当当网
	淘宝网
	布易网

	模式
	国内B2C模式代表。
	C2C.B2C的混合模式，偏重C2C.
	同城社区电子商务。利用社区解决网购网站的流量，粘性，用户交互性问题等。

	品牌
	10年的品牌价值累计。并且有资金团队优势。前期偏重图书，造成了品牌误区。
	6年15亿投资累计的品牌价值。并且有资金团队优势。但是因为对个人商家监管困难，目前网购的信誉问题，大部分要归罪于C2C网站。
	品牌建设中。但是有供货渠道的规模问题，部分商品的价格问题。

	仓储
	有仓储，并且开始在北京以外的地区设立仓储中心。有完善的进存销系统。但是有高额的仓储维护费用。
	利用B2C和C2C商家的仓储。
	利用本地实体仓储，整合供货渠道，并逐步完善进存销系统。

	商品
	偏重图书，其他商业也在丰富中。
	目前商品种类最全的网站。
	商品丰富性不如其他网站。但是鲜花，蛋糕，快销品等商品具有高利润和配送优势。

	支付
	       多种支付方式。
	   有信用支付平台
	货到付款。

	配送
	更多的仓储中心，解决了部分配送周期问题。但是物流外包，在配送周期，配送安全上难以控制。配送周期平均3-4日。
	物流外包，除了用户承担物流费用以外，在配送周期，配送安全上难以控制。配送周期平均3-4日。
	自己的配送团队，严格监控服务，将我公司的优质服务理念带进家门。12小时内送货。最快1小时。

	售后
	异地购物，因为商品质量或者配送造成的退换货，以及其他售后，都要付出很高的时间和费用成本。
	异地购物，因为商品质量或者配送造成的退换货，以及其他售后，都要付出很高的时间和费用成本。
	可上门售后，也可到本地指定售后地点。本地售后更能建立购买信心。


C· 市场分析：包括目前公司的市场份额、市场地位、销售方法、竞争力及其他市场营销策略，同时还应提供潜在市场的整体规模以及主要竞争对手的情况。

市场份额：

布易网扎根济南近三年的时间，以鲜花蛋糕为依托，横向发展，丰富产品。自建物流，坚持12小时送货上门的理念，获得消费者好评。目前在济南网购市场约有10%的市场份额。月销售额在20~30万。
广告投放：1.布易团队传统媒体资源的应用。主要利用媒体为《之式》，户外，电视，和一些针对中高端生活圈的媒体。

          2.商品目录直投，并在其中融入促销活动。直投主要覆盖到写字楼，沿街商铺以及各高校和企事业单位。

销售方法：1.线上促销、秒杀、团购相结合，不断刺激消费。

          2.线下设流动摊点、社区代购点，方便配送及售后服务。

竞 争 力：

模式：B2C社区电子商务，加入同城概念，同城范围内实现12小时免费送货上门。售后及时跟进，消除消费者的网购顾虑。
其他市场营销策略：

1.针对中小网站的商品虚拟代理。类似谷歌的广告联盟，是中小网站盈利点的有效补充，开发潜力大。

2.发展中小城市加盟商。规模大或者商品资源丰富的城市，布易网直接经营。其他城市采取连锁加盟的模式

3.网络兼职，类似淘宝客。

市场研究：据中国电子商务研究中心监测数据显示，到2011年第二季度中国网络购物市场交易规模

达1792亿元，同比增长76.7%，环比增长10.6%。截止到2011年6月为止，网络零售市场交易规模

为3492亿元，同比增长74.6%。伴随着网民的不断增加，网购已成为网络消费最重要的增长驱动力.
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据“中国电子商务投诉与维权公共服务平台”统计，广大用户经常投诉的类型：产品与描述不符，质量问题，已支付货款但没有收到货物，订单无故被取消等等。其中消费者投诉最多的是货到迟缓，占25%。排在第二位、第三位的是订单取消和退款问题。详细情况见下

[image: image2.jpg]20114 (b)) +RRENIIRIRNE S LBIE

HBRE, 25.0%

SRIETH, 2.50% B, 14.0%

FRAREE,

7,508 #, 19.0%

OBEFMHH: FRAFESHATL O#iBIE: B2B. TOOCLE. CON





中国电子商务研究中心统计出了2011年上半年十大网络购物被投诉企业排行榜，他们分别是：

京东商城、淘宝网、库巴网、苏宁易购、国美、当当网、1号店、凡客诚品、新蛋、易迅。从下图可

以看出这十家企业被投诉的概率。其中京东商城是被投诉最多的企业。
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通过分析以上数据网上零售产业潜力巨大，但物流，售后问题限制了企业的发展，通过布易网社区、同城电子商务模式，12小时送货上门，同城售后的方式得以解决。

D· 商业模式：企业如何营利。 

商品的销售收入。

社区、商城的广告收入及其他。

E· 管理队伍：公司的管理架构，以及创始人、主要管理人员和技术骨干的简历。 

管理架构：
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创始人： 许正堂，男，生于1983年。酷爱文化创意产业，98年至今大量涉猎文学，摄影，电影，广告，互联网等行业。07年初主持创办之式传媒，负责管理和运营。08年主持策划布易网项目，负责管理和运营，以及未来发展。个性稳重，偏执，有韧性。善于整合有效资源，有很强的策划能力及大局观。闲暇喜阅读，NBA，下厨等.

主要管理人员：

F· 过去两到三年的资金及管理运作的简单财务报告，以及今后两年的销售预测。 

财务报告：

布易网自08年底测试上线至2011年10月底，销售额累计超过580万元。单日最大销售出现在11年2月14日，为5万元。其中鲜花蛋糕的毛利率超过50%，利润最低的为日用品，毛利率为10%。商品平均毛利润在30%左右。

销售预测：

商城商品销售以济南为例，济南市人口总量为670万，网民人数超过400万，网购人数在100万左右，2011年山东网购零售交易总额为80亿，济南网络零售年交易总额约为1.97亿元。在最近的品牌调查中，布易网的知名度不到10%，2011年平均月销售额在20万以上（鲜花蛋糕占整个销售额的40%以上）。在完全拓展开市场后，布易网在济南市的年销售额将超过5000万。全省范围内将超过10亿。

济南市销售计划
	阶段
	投入
	周期
	预计销售额
	方案

	第一阶段
	45万
	6周
	60万
	第一阶段以品牌推广为主。选择权威的大众媒体（晚报，大众网，舜网，户外等），并辅以广告直投以弥补覆盖死角。

	第二阶段
	15万
	9周
	100万
	经过第一阶段的推广，为布易网带来大量的口碑效应，以及数量可观的忠实用户。第二阶段以商品销售为主，推广方式以促销活动为主，主要覆盖各高校，住宅区和商业广场。

	第三阶段
	10万
	10周
	150万
	经过前两个阶段的推广，布易网累计更多的忠实用户。第三阶段以树立布易网的美誉度为主。在权威媒体上以软文和名人推介为主。除提高已有用户忠诚度以外，拓展更多的非网购用户。

	第四阶段
	
	1.5-2年
	
	第四阶段为前三段推广的延续，补缺，并把布易网的日订单量维持在600-800单范围内。目前布易网平均单订单交易额在100元左右。按此推算布易网年销售额能超过2000万元。


（注：此销售计划是在各资源完全充足的情况下实现的，和本次融资无关。）

2.布易网其他盈利点主要为广告收入和网络产品的增值服务。

G· 一到两年之内的融资计划，包括资金需求量，具体融资方案及其它相关需求。
资金需求:

融资分两步完成，第一步融资100万美元，第二步融资500万美元。共计融资550万美元。具体方案如下。
融资方案:
第一步融资100万美元。主要解决：布易网三次开发，服务器架设，试点城市开发以及团队建设。周期8-10月。资金安排如下：

	
	费用
	解决问题

	三次开发
	40
	融入更多社区元素，增加社区与商城的结合点。完善已有版块细节。比如虚拟商品，积分等。

	服务器架设
	50
	解决网站浏览速度。更多城市加入和用户增加的数据量。

	办公硬件
	30
	

	广告投入
	100
	1.全国范围的整站推广，偏重网络渠道。

2.商品销售推广。偏重传媒媒体。

3.招商推广。偏重网络渠道。

	客服及售后服务
	30
	与供货商建立售后服务点共享机制。

组建售后服务部，处理用户纠纷。

	自建物流和仓储中心
	200
	车辆购买，衣服，

构建物流平台系统，完善配送流程
在省内主要城市建立物流配送中心，及仓库。

	重建供货商渠道
	
	

	流动资金
	130
	


注：单位为人民币：万元。

第二步融资500万美元。主要解决：布易网全国布局，服务器架设，广告投入。

其他需求：

推荐有多年资金管理经验，与本团队有共同目标和价值观的人才加入。

布易网
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