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JCHP
	JCHP
	Mr. Troy Li (CEO)

	SBC
	아시아일본팀 최동우 팀장, 아시아일본팀 김태환 사원

	Date
	2015-4-28 (화)


Summary; 기존 Jujiang 과 Leoch로부터 연간 120kpcs 구매중인 업체. Camel로부터 AGM 공급받고 있으나 조달이 원활하지 않아 당사로부터 공급 희망. AGM/EFB의 시장성을 보고 있으며 적극 투자 계획이며 자사 브랜드로 AGM/EFB 확대 계획. 당사는 소량의 PB에 대한 AGM/EFB 공급 불가정책이며 일정 물량 소화하는 기존 House brand 위주로 AGM/EFB 확대 계획임을 설명. JCHP의 경우 연간 50KPCS 물량 당사로 전환 조건으로 AGM/EFB 공급 가능 제시. 내부 Board meeting 후 6월에 의사결정.
AGM/EFB만 관심이 있는 듯 하며 당사 50KCPS 제시 조건에 대해서 기존 물량을 어떻게 대체, 재정립 할 수 있느냐가 관건인듯함.
1. JCHP 배경 및 현황
A. 2010~2011년 JCI의 공급 물량 부족으로 주요 딜러가 연합하여 JCHP설립. 당시 JCI의 중국 내 딜러는 80개 회사.
B. 총 10개의 딜러 연합 설립한 회사이며 해당 딜러들이 취급하는 물량은 JCI의 60%라 함. 

C. Mr. Troy Li- Shell china에서 13년, JCI China에서 2년간 마케팅 부서에서 근무. 상기 10개 딜러사와 함께 지분투자하여 JCHP 설립에 참여. 현재 대표이사 직위로 근무

2. 최근 JCI 현황 문의

A. 늦은 정책 결정으로 시장에 뒤쳐진 상태. 창씽 공장 1200만대 CAPA중 700만대 가동
B. 총칭 공장은 작년 Q3부터 시험 생산 중이나 양산용으로 생산하지는 않음

C. Mr. Li 의 사견으로는 과거 3-4년간 정책실행이 많이 늦어져 로컬 메이커들에게 시장을 많이 빼앗긴 상황이라고 함. 

D. 주요 메이커 별 Capa대비 판매 현황
	
	생산
	판매

	Jujiang
	1
	1

	Fengfan
	1
	0.9

	Camel
	1
	0.9


E. 주요 메이커 별 도매 판매가 비교

	
	JCI
	Fengfan
	Camel
	Leoch
	Bosch
	GS
	JCHP

	Factory
	100
	100
	90
	80
	
	100
	100

	W/Saler
	100
	90
	80
	80
	90
	110
	110

	End user
	100
	95
	95
	100
	100
	110
	120


i. JCHP의 경우 JCI의 인지도가 너무 강하여 JCI대비 저가 전략은 어려우며 오히려 고가전략이 JCHP의 주요 가격 전략임
ii. Rocket, nova, Supreme 브랜드에 대해서는 잘 모른다고 함

3. 브랜드 충돌 우려에 대한 의견

A. 현재 JCHP의 가격이 JCI 와 당사 House brand보가 고가임

B. 기본 정책이 JCI대비 120% 로 판매하는 것이므로 당사 브랜드를 타겟으로 저가로 들어갈 계획은 없음. 오히려 AGM/EFB로 고가 전략을 추구 할 것임

C. 현재에 JCHP를 판매하고 있는 세일즈 망 및 딜러들은 rocket, nova, supreme에 대해 잘 인지 하지 못하는 딜러들이므로 큰 충돌은 없을 듯

4. 연간 50kpcs 달성 방법
A. 현재 Leoch Jujiang으로부터 120kpcs공급 받고 있으며 신규 자사 브랜드로 3년만에 달성한 수량임
B. 당사 제품으로도 쉽게 달성 할 수 있으며 불가능 시 기존 supplier 교체 할 수 있음. 5만대에 대한 전환은 큰 문제가 아니라고 함.

C. 다만 현재 AGM의 공급이 불안정하여 AGM/EFB의 안정적인 supplier 찾는 것이 시급한 일이라고 함.
5. 당사 제시 조건
A. AGM/EFB는 최신제품이므로 PB의 경우 300kpcs이상 취급하는 고객의 경우 우선하여 공급하고 있으나 해당 아이템만 소량 취급하는 고객에게는 공급 불가능

B. 중국 시장의 경우 향후 potential을 고려하여 JCHP에서 5만대 개런티 시 EFB/AGM 공급 가능을 제시. 단, AGM의 경우 OE공급물량도 매우 부족하여 장기 납기 조건
6. 그 외

A. 수입 업무; 국내 agent활용
B. 창고; 상해 창고 보유. 당사와 거래선 컨테이너 단위로 수입하여 팔레트 단위로 전국 물류 배송 가능.

C. 그 외 결제조건 리드타임등 당사 기본 조건에 합의

7. Action plan

A. 가격 및 사양 제시 





SBC
- 5월 10일

B. 가격 검토 






JCHP
- 5월 30일

C. Board meeting 통한 최종 결정



JCHP
- 6월 20일

D. Rocket, nova agm 박스 제작 검토 



SBC
- 5월 30일

끝
Interstate
	JCHP
	Mr. Jon savage – President

Ms. Stephanie – Manager

	SBC
	미주대양주팀 윤형선 팀장, 미주대양주팀 김인경 사원

아시아일본팀 최동우 팀장, 아시아일본팀 김태환 사원

	Date
	2015-4-29 (수)


Summary; 기 미주시장에서의 Interstate의 사업모델과 동일하게 물류에 강점을 둔 battery distributor로 중국시장 진출. 약 300개 넘는 warehouse distributor 통해 전지역 커버 할 것이며 시장런칭 시기는 아직 미정임. 공급원으로는 JCI, Fengfan 및 Camel을 선정하였으며 3社에 대한 품질은 만족하고 있음. 당사와의 협력방안은 수입관세 및 수입부가세로 인한 Landing cost의 차이를 16%로 예상하며 당사와의 단기협력 방안은고려하고 있지 않은 듯함.

당사에 새로운 사업모델을 제시하며 검토해 볼 것을 제안함 – 기존 House brand를 통한 판매를interstate 브랜드로 통합하여 판매하는 방식으로 이 조건을 수락할 경우 현 연 판매량 230kpcs 수준에서 300kpcs으로 증대 할 수 있다고 함. BCI 제품과 EFB제품을 경쟁력 있게 견적한 후 추가적으로 follow up 필요할 것으로 판단됨.
1. 당사 중국사업 개략설명

A. 연간 판매량은 약 230KPCS이며, 이 중 House brand는 판매량은 약 180KPCS

B. 시장 전략으로는 전지역에 판매망을 갖추거나 특정 지역에 강한 판매망을 가진 딜러에게 최소마진으로 사업지원

C. 로컬 메이커의 강한 가격경쟁력으로 마진율 유지에 어려움 있음
2. Interstate 상해법인 현황
A. Mr. Jon savage 및 Senior manager 1명외 현지직원 2~3명
B. 최근 중국시장연구와 Warehouse distributor 발굴 중에 있음. 
3. Business scheme 설명

A. 개략적인 사업목표로는 초년도에 시장점유율 3% 차지, 3~5년 내에 10% 차지

B. 제품 공급원; 
i. JCI, Fengfan 그리고 Camel을 선정하였으며 ‘Good’’better’’best’ Segment 별로 공급원 구분하였음
ii. 상기 공급원에 대한 품질 audit은 이미 끝났음. 품질은 만족하고 있음.
C. 판매방식

i. 약 320개의 Warehouse distributor을 통하여 전지역에 제품공급

ii. Interstate 소유 창고는 open 할 계획 없음
4. 당사와 협력방안 

A. 약 16%의 수입관세 및 기타 부가세를 고려 할 때 당사와의 협력방안은 매우 제한적임. 하지만 당사에서 제공하는 SMF, EFB 제품 견적에 대해서 긍정적으로 검토하겠음

B. 새로운 사업모델 제시 – 기존 House brand 판매를 Interstate 브랜드로 통합하여 판매 할 경우 연 300KPCS 판매량 증대 가능하다고 함.

5. 향후 계획 및 action plan

A. 상기 3사 로컬 메이커의 제품 포트폴리오 입수
by Interstate
- 5월8일

B. BCI 제품과 EFB L2 중국 시가 고려하여 견적 by SBC

- 5월13일

끝
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Global Battery Co., Ltd.

