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施耐特市场可行性分析案

一  超低风险

无风险投资？不是神话！

没有投资就没有发展，投资是寻找新的赢利机会的唯一途径。每次投资面临风险的同时也蕴含着新的希望与契机。美国著名投资专家伯勒在《投资圣经》一书中指出：“无风险投资是投资者的最佳境界。”而使投资者能够尽可能没有风险，需要具备五大要素：

1、投资额度不大  ——施耐特代理：一般投资者可接受的投资额

2、市场前景广阔  ——施耐特市场：自2005年来，年复合增长率超50%

3、产品利润丰厚  ——施耐特定价：高端产品，中等价位，直达终端利润高达100%
4、厂家全力支持  ——施耐特支持：广告、人员、物流、推广、返利、经验、技术、方案等全方位保驾护航

5、品牌容易运作  ——施耐特品牌：直达受众的网点布局与渠道营销，整合运作，效率更高

二  广阔前景

为何做防水材料？

——且看各大报刊专题报道

《2011建筑防水材料迎来发展的黄金时期》

《“十二五”防水材料将迎来发展高峰》

《多功能防水材料未来几年势必大热》

《大规模建设保障房为防水材料开辟发展空间》

三  品牌优势

为何选择德国施耐特？

品名易记，亲和力强 ——品牌形象极佳，令人过目不忘，在目标市场中美誉度高。

八年运作，行业同行 ——与行业共同成长，成功市场运作经验直接复制至经销商。

权威品质，稳定可靠 ——通过权威机构检测，产品性能优良。

堵漏经验，技术优势 ——专业防水技术团队，数千个成功案例，堵漏技术高人一筹。

定位清晰，目标准确 ——产品与技术高效整合，广告效果事半功倍。

代理服务，体贴周到 ——经验技术政策样样到位，全面支持代理商成长。
行业品牌对比

1、小品牌：设备落后，技术薄弱；产品品质低劣，客户投诉率高；单品利润空间大，但没有稳固销量；无广告、人员、促销、返利、技术经验、策划推广、售后服务等全方位的系统支持；企业生命力短。

2、大品牌: 国外引进技术，生产门槛高；因巨大的广告、人员等投入导致产品价格偏高；代理竞争激烈，指标严苛，代理商更换频率高，无可靠保障。

3、施耐特: 设备先进，工艺成熟，与行业共同成长；产品、施工与修缮一站式服务；高端品质，中等价位；完善的广告、人员、促销、返利、技术经验、策划推广及售后服务；全面支持代理商成长，诚信合作，共谋共赢；走中高端品牌路线，可持续稳定经营。
四  商业模式

技术，会走路吗？

仅有产品，能走多远？

技术与产品的融合，缔造“施 耐 特”专业基石。

“施 耐 特”，让产品带着技术跑，让技术为产品助力。
（一）产品带动技术——“怕漏水，就用德国施耐特！”

2010年我国建筑防水材料产量达到103130万平方米。“十二五”期间，我国新型防水材料年增长率将保持在两位数以上，总应用量将达到16.6亿平方米。

乘着这一大好形势，施耐特在发展初期，通过系列防水产品成功打造家装防水建材品牌，并在此品牌平台基础上广泛植入技术信息，利用产品品牌打造技术品牌，让施耐特成为防水领域的专业典范。

（二）技术引领产品——“漏水，就找施 耐 特！”

在防水技术遥遥领先的发达国家，70%以上的防水利润都来自堵漏修缮工程。由于发展的差异，我国目前90%左右的防水利润来自在建项目，但是可以预见，在不远的将来，我国的防水利润来源也将同发达国家一样，以已有建筑物的堵漏修缮为主。

后期，施耐特将围绕技术做周边产品开发，提供组合式修缮专用配套产品与技术服务，致力于为用户提供专业有效的防水堵漏方案。全面显现技术核心力量，技术为产品助力，提升产品的专业性能，让“施耐特=专业”。
（三）低投入高产出

在前期投入相似的基础上，施耐特后期收入来源除了传统的产品价差收益外，还增加了技术收入和围绕技术开发配套产品所得利润，详见下表：
投入产出对比表

	项目     品牌
	竞争品牌
	施耐特

	广告投入
	相似
	相似

	人员投入
	相似
	相似

	收入来源
	产品
	产品

技术▲

技术产品▲

	投入产出比
	100%
	≥300%


（四）多角度多渠道 

	渠 道
	说   明
	特  点

	分销网点
	零售盈利
	用户基数大，市场需求源源不断，品牌推广快

	装修公司
	装修公司引荐和选用
	直接找到目标客户，涉及面广，快速提升品牌

	泥水师傅
	人脉推广
	专业人士口碑相传，带动品牌知名度和产品销量

	工程项目
	提供专业防水、堵漏修缮服务
	低成本，高利润，工期短

	技术产品
	开发组合式修缮专用配套产品
	更专业有效，利润更高


五  仅此一家

加盟“施耐特”
———项目运作全面简化，轻松创业，赢在起点

1S.简单化（Simplification）：指操作项目简单化，通过一对一的本地市场分析，综合全国优秀经销商、代理商的市场经验，策划团队为您“量身定做”适合本地市场开拓方案和营销计划，市场一线的督导员会针对各地经销商的情况提出适合您的运营之道。
2S.标准化（Standardization）：指运作项目标准化，施耐特提供统一的VI整体形象支持，如店面设计、装修风格、商品陈列、店员服装以及广告宣传用品等。企业标准化的运作，为您的经营减去不必要支出和麻烦，同时也彰显出大品牌的风范。
3S.专业化(Specialization)：指分工专业化，在市场调研、开店指导、产品销售、营销培训、售后服务、物流配送等各环节，施耐特都拥有自己的专业团队，以酒店“贴身管家”式服务为开店经营指导标准，让合作者切实体验到大品牌带给您专属化的经营支持。
“德国施耐特”品牌：

代理风险低、周期短、见效快，是您理想的投资选择。

“德国施耐特”愿：

用一颗专业、赤诚之心，与您同成长，共铸人生辉煌。
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