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 摘  要

此摘要章节只是将本报告的重点部分加以概括，而并非把报告中的每部分加以总结。因此，此章必须是和报告的其他部分一起阅读，而不可作为整篇报告的替代。

1． 公司概况

1.1 基本状况

峨眉山制药公司是一家民营企业，公司注册资金1000万元，截止到2000年12月31日公司总资产4217.11万元，净资产为3258万元，目前有两个中药品种产品，同时还有三个二类新药已经获得国家临床批文，其中治疗糖尿病的吡格列酮已经完成临床试验并上报国家药检局，即将获得生产批文。公司还正在进行GMP认证，10月份即可拿到该认证。

1.2 销售情况

公司在1999年开始正式生产与销售，1999年的销售额为300多万元，2000年实际销售额为800多万元，今年预计可以超过1000万元，并且达到基本盈亏平衡。

1.3 股权结构

峨眉山健康制药是有限责任公司，公司注册资本为1000万元人民币。其中，成都蜀凯实业有限责任公司占85％的股份，高松占15％的股份。公司渴望与“志同道合”者真诚合作，促进峨眉山健康制药做大做强。在此基础上，投资者参股、控股峨眉山健康制药均可。

2． 公司计划与目标

公司将致力于医药的研发、生产，通过获得国家二类新药的生产批文为契机，迅速做大公司的产业规模，为迎接更大的挑战打下基础。

公司计划在未来的3－5年时间里，销售额超过2亿元，每年可以产生3000－5000万元的净利润。

3． 产品、市场与生产技术

3．1 吡格列酮
   主要治疗糖尿病 ，属于国家二类新药。现已完成临床试验，并上报国家药检局，按照“加快”进行审批，预计年内可以拿到生产批文。
3．2 雷贝拉唑钠
   主要治疗肠胃溃疡，属于国家二类新药，副作用较小，是目前使用较好的奥美拉唑的改进品种。现已拿到临床生产批文，预计在今年11月可完成临床试验。
3．3 藿酮胶囊

主要治疗冠心病，具有扩张冠状A、增加冠脉流量、能降低心肌耗氧量及外周阻力，减轻心脏后负荷，从而达到治疗冠心病功效。国家二类新药，该药物为单一成份双效天然植物药，具有极大的市场潜力，符合当今世界使用天然植物药的潮流。

3．4 四君子合剂、桂枝合剂

公司现有的产品 “四君子合剂”和“桂枝合剂”，已经被国家列为中药保护品种，分别治疗慢性胃炎、肠炎及贫血体虚、外感伤寒。
4． 营销计划

4.1市场定位

公司将坚持技术领先的市场定位。

4．2定价策略
公司在对其产品的定价上可以采取高价策略，即在产品初投放市场时，制定较高的价格，形成高技术、高效果、高价位的定价模式，以获取较高的利润；随着竞争对手的加入，其它糖尿病替代产品的技术改进，再逐步降低价格，以保证市场份额为主，这样的定价策略是与公司技术领先的市场定位相配合的。

4．3渠道设计 

公司的销售方式主要为公司直销和市场督导网络建设相结合的运作方式进行管理。在国内省会城市设立进行直销和承担市场督导工作的办事处，目前已在广州、上海、昆明、重庆、哈尔滨、河北、山西、浙江、山东等地建立了29个省级办事处。

4.4广告促销与公共关系

公司认为，吡格列酮等新药作为一个有着广阔市场前景的高科技医药产品，针对其它产品拥有无可比拟的产品优势，目前进入市场的问题是：

（1） 市场知晓程度低；

（2） 医生、消费者对公司产品的信任程度不高；

（3） 新的销售渠道尚未建立。

对于上述问题，具体计划包括：

· 通过召开全国的大型医院的会议和记者招待会，建立知晓度

· 在专业杂志、报刊等媒体发表技术性文章，提高产品可信度

· 通过专业演讲，组织学术讨论会，来提高公司可信度

· 通过向渠道伙伴散发公司出版物，包括公司年度报告、产品说明、宣传册、重大新闻稿等来接近和影响渠道伙伴

通过销售人员的言谈，组织经销、代理商参加工作会议等活动，提高渠道伙伴的销售热情。
5． 财务预测

2002年，公司处于市场开拓期，销售费用高和利润低。2003年开始公司产品在相应市场中占有一席之地，销售收入和利润都将大幅上升。重要财务数据如下表：

	项目/年份
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006

	销售收入（万元）
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787

	利润总额（万元）
	2021.9
	4254.93
	5158.41
	6846.42
	9811.85

	净利润（万元）
	2021.9
	4254.93
	5158.41
	5716.76
	8192.89


注：根据峨眉山政府24号文件，企业从盈利当年起，三年免交所得税；公司2000年7月被四川省科委认定为高新技术企业，享受15%的所得税率。

重要财务数据如以下图表所示：
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6、投资风险

1、主要的风险因素
1．1经营风险

· 公司目前的产品只有两个中药品种，即使新药投产后，生产品种也较少，存在产品单一化的风险。

· 新药的研制开发一般需经过临床前基础研究工作、临床前总结审批、临床研究及申报生产等阶段,一般来说开发研制周期长,技术要求高,资金投入量大,审批过程严格,如研制开发不成功,可能对本公司未来的发展及盈利能力产生影响。

1．2行业风险

· 行业竞争风险

本公司经营的产品利润率较高，会吸引一些企业进军该医药行业，有可能加大该行业的竞争程度。

· 加入WTO将带来竞争的加剧

中国加入WTO后,主要存在三方面的冲击:1、国外同类产品大规模进入中国市场以及国外同行业在中国大量设厂, 对传统国内医药企业形成挑战；2、西药进口税率的下调,将造成国内市场西药价格的下降,这将给国内医药生产及销售企业构成较强的竞争压力;3、我国许多生产西药的企业长期以仿制国外药品为主,在加入WTO后这些企业为了生存和发展,必将向我国在知识产权方面产生一定影响。

1．3法律政策风险

· 国家对部分药品实行直接调控政策,如:生产计划性审批限制、税收政策等,将直接影响到本公司的生产经营和经济效益。国家医疗保障政策、质量标准及药品进出口政策的变化,对国内药品的生产与销售也将有一定的影响；

· 国家对产品价格限制的风险

· 国家有可能会随着宏观经济形势的变化,调整价格、税收、金融等相应政策,这将会对公司的经济效益形成一定的政策风险。

1．4市场风险

· 开拓新市场的风险

本公司产品销售市场目前主要集中在西南地区，随着公司的进一步发展，公司急需大力拓展西南地区以外的广大市场，在开拓新市场的过程中,公司一方面可能会因消费者用药习惯不同而导致销售情况不理想,另一方面也可能因对新市场的了解不够而导致资金回笼不畅。

· 销售渠道的风险

    本公司的销售主要面向全国各地的医药贸易公司。尽管到目前为止,本公司已经与几千家销售单位建立了长期稳定的合作关系, 但由于目前药品销售市场竞争相当激烈,如其中一部分销售渠道不能保持持续畅通,则有可能对本公司的经营产生一定的影响。

   7、投资计划与合作方式

第一部分  公司概况
1． 概述

峨眉山制药公司前身是“峨嵋健康大药厂”，公司创建于1997年，后由于资金等原因停建，被在成都房地产开发取得卓越成绩的“成都中央花园实业股份有限公司”全资收购，并对该企业进行了成功改制。现公司注册资金1000万元，占地面积75亩，建筑面积8500平方米，享有50年使用权。公司生产基地位于四川峨眉山市工业开发区内，交通方便。

公司医药产品于1998年六月开始试生产，当时仅生产两种“四君子合剂”与“桂枝合剂”两种国家中药保护产品。在1999年11月公司研究的新药，治疗Ⅱ型糖尿病的吡格列酮，通过四川省药品监督管理局审评，并上报国家药品监督管理局，2000年2月取得了临床批文，现临床试验已经全部完成，并已经上报国家药品监督管理局，即将取得生产批文。2000年5月公司又一新药产品，治疗消化性溃疡的雷贝拉唑钠也获得临床批文，加上在1999年4月获得治疗心血管疾病和骨质疏松的藿酮胶囊的临床批文。目前公司总共获得三种国家二类新药产品的临床批文，此三种新药科技含量高，市场前景被医药界一致看好，在今年内将拿到生产批文，开始正式生产与销售。公司还正在进行GMP认证，10月份即可拿到该认证。

公司由于和当地政府有良好的关系，目前正享受当地政府的 “三免二减半”的政策，从公司赢利算起，三年内免所得税，两年所得税减半。同时正在申请办理“国家高新技术企业”的资格认证，预计将能顺利申请到这一资格，公司将在税收上享受到更多的优惠政策。

2． 公司注册资本、股本结构及股东构成
公司注册资本   1000万元

股本情况：

公司为有限责任形式,公司股份由成都蜀凯实业有限责任公司和高松构成；公司股份每一份为人民币壹元；成都蜀凯实业有限责任公司850万股，占出资额85%，高松150万股占出资额的15%。

3． 公司董事和管理层

3.1公司董事

董事长            赖喜隆





董事   总经理     高松

董事会是股东大会的常设机构，负责公司的经营决策，董事会由董事组成，董事由股东大会选举产生，向股东大会负责。董事任期5年，可连选连任，董事会成员由赖喜隆、高松等5人组成，赖喜隆同志任董事长。高松任总经理。
赖喜隆先生简历：

出生年月：1955年12月

民    族：汉族

籍    贯：四川双流县通江镇

文化程度：研究生

1987年3月-1992年7月    成都西南民族学院经管系学习企业管理

1992年5月-至今            成都金雁实业开发总公司任总经理

1996年4月-至今            四川金雁（集团）有限责任公司任董事

长兼总经理

1997年6月-至今            成都中央花园实业股份有限公司任董事

长兼总经理

高松先生简历：

出生年月：1965年3月

民    族：汉族

籍    贯：重庆市

政治面貌：中共党员

文化程度：研究生、高级工程师

1983年-1987年7月         重庆建筑大学学习    任团支书

1987年9月-1995年4月     成都无缝钢管厂设计研究所

任项目总设计师

1995年5月-至今            成都中央花园实业股份有限公司任常务副总经理

1999年5月-2001年5月      成都西南财经大学国际商学院学习企业工商管理

1997年5月-至今            峨眉山健康制药有限责任公司任总经理

3.2技术及经营管理骨干
余波-本科-常务副总经理

高晓方-本科-副总经理

郑斯勤-高级工程师-本科-总工程师

李元碧-中级工程师-本科-副总工程师

黄守梅-本科-质检部经理

卫晓英-中级会计师-大专-财务部经理

陈华-本科-行政部经理

郁凯-本科-销售部经理

曹文彬-大专-供应部经理

李凤鸣-大专-生产部副经理

刘启如-研究生-生产部主任

朱钰-本科-生产部主任

公司奉行“以人为本”的管理制度原则，公司管理职员95%拥有大专以上文凭，科研和技术管理人员100%拥有大学本科文凭，生产工人为峨眉中药学校毕业的中专学生，实行持证上岗、定期培训、培训不合格者将被待岗再训，对管理人员和市场营销人员定期由四川大学派教师进行现代企业管理的培训和市场营销培训，在激励机制方面，公司建立了员工培训工作程序和员工绩效考评工作程序、制定了与能力、业绩及贡献挂沟的、较灵活的浮动工资制度和职务晋升制度，建立了员工福利待遇和奖惩制度；设立了鼓励新药研发的科技创新奖励基金和管理、生产优秀业绩者奖励基金以及专家福利基金。

4． 公司组织结构

公司实行董事会领导下的总经理负责制，主要经营管理人员由董事会任免。





第二部分 公司计划及战略目标

1． 公司计划

公司将致力于医药的研究开发生产和销售，目前已经获得国家三种二类新药的临床批文，其中治疗糖尿病的国家二类新药已经完成临床试验，并可在年内即将获得生产批文。公司计划在年内拿到治疗糖尿病的二类新药的生产批文，同时推进取得另外两个品种的生产批文，在此同时公司要研发其它的产品拓宽公司的产品线。

公司计划在未来的3－5年时间里，销售额超过2亿元，每年可以产生3000－5000万元的净利润。

2． 战略目标
2．1 公司

公司将充分利用现有的生产技术平台，以新药上市为契机，扩大公司的生产销售规模，力争在三年内达到国家中型医药企业的规模。

2．2 产品

公司在获得吡格列酮产品的生产批文后，继续推进另外两种新药，使其在2002年也获得生产批文，与此同时公司继续通过委托开发与自行开发相结合的方式，继续开发新的产品，争取在未来5年内公司生产品种达到10种以上，真正形成一种生产与利润产品梯队。

2．3  市场

公司第一年将力争占领糖尿病0.5%-1%的国内市场，然后每年以20％以上的速度递增，三年后争取在国内医药市场上的主要产品占据3％以上的市场份额。
第三部分  产品、市场与生产技术

1、 产品－1：盐酸吡格列酮

（产品背景和相关替代产品）

盐酸吡格列酮－新型高效抗糖尿病药

1-1、糖尿病的危害性及现有药物更新的紧迫性

据WHO估计，全世界糖尿病患者已达1.2亿人以上，至2005年将逾2亿。近年来，随着我国经济发展和人民生活水平的提高，糖尿病患者的数量迅速增加。80年代，25-64岁人群中，我国糖尿病的发病率约1%，进入90年代已上升到3.9%。据流行病学调查，在我国糖尿病患者达3200万人，其中95%为II型糖尿病（非胰岛素依赖型），且25岁以上人群中每年新增糖尿病患者至少100万人。在许多国家中，糖尿病已成为致死致残的重要原因。

目前，国内用于治疗糖尿病的药物主要有胰岛素、磺酰脲类，α-糖苷酶抑制剂，这三大类治疗药物均有一定的局限性。对II型糖尿病研究的最新结果表明，II型糖尿病的根本病因是胰岛素抗性的问题，胰岛素增敏剂是针对胰岛素抗性而设计的一类全新化合物药品。现已上市的曲格列酮作为第一个此类产品，于97年底经FDA批准上市，虽因肝脏毒性大而受批评，但仍倍受广大医生患者的欢迎。98年上半年销售额就已突破5亿美元，可见此类产品的威力和市场潜力。一九九八年二月《Scrip》新药评论：胰岛素增敏剂的问世，将彻底改变糖尿病药物的用药格局，其不仅能有效地控制糖尿病，而且为预防糖尿病提供了可能，被誉为世界最有创意和贡献的一类新药。盐酸吡格列酮药效比曲格列酮强30倍，且几乎无肝脏毒性。
1-2、盐酸吡格列酮产品特点（技术）
盐酸吡格列酮是由日本武田公司和瑞典Astla公司开发的第二代胰岛素增敏剂。99年7月16日通过FDA认证投放市场，其药效比曲格列酮强30倍，几乎无肝脏毒性。作为第一销售年度，盐酸吡格列酮2000年的销售额为5.5亿多美元，在美国销售领先100位药品中排第47位。2001年据日本专业机构预测，其在全球的销售额将达到22亿美元（出处：“健康网”http://www.healthoo.com）。武田公司与Astla公司均视盐酸吡格列酮为其核心高盈利产品。

近几年来，我国II型糖尿病患者发病率急剧上升，国内理想治疗药物较少，国家在新药政策方面积极倡导开发糖尿病新药，在审批中给予优惠政策。盐酸吡格列酮经调查和检索，无专利保护和行政保护问题，国内市场容量大，需求迫切，属国家倡导开发药物。为填补国家空白，造福于广大患者，峨眉山健康制药有限责任公司与天津市康正医药科技研究所于1997年联合开发盐酸吡格列酮。现已完成临床研究工作，并上报国家药检局按照“加快”进行审批，年内可以拿到生产批文，预计2002年初正式生产。

产品特点为：

⑴起效快、作用强、持续时间长、服用方便（每日只服一片）、维持时间长达24小时。

⑵既降血糖，又降血脂，且低血糖发生病率极低。

⑶副作用小、耐受性好。

⑷合成工艺已申请了中国专利，将拥有我国自主知识产权。该工艺路线创新水平高、新颖独特，全部采用国内本土原料，使产品成本大幅度降低，在国内、外市场具有很强的竞争优势。

⑸我国目前尚未进口和生产该产品，该产品属填补国家空白，是国家药品监督管理局“九五”抢仿及国家科技型中小企业创新基金指南所列示的国家重点支持项目，符合国家产业政策。

⑹盐酸吡格列酮是仿制国外产品，产品由日本武田公司研制，为欧州专利，其公开号为：FP0506273，经检索在中国申请合成方法专利，专利公开号为：CN86100411，在中国未申请行政保护。峨眉山健康制药采用了新的合成路线，避开了发明者在中国申请的合成方法专利，不涉及知识产权保护问题。

⑺盐酸吡格列酮经国家药品监督管理局批准，已于2001年7月20日完成全部临床研究工作（临床批文号：2001XL0058）。现有的盐酸吡格列酮生产工艺和质量标准系峨眉山健康制药有限责任公司与天津市康正医药科技研究所在国外质量标准的基础上合作研制而成，具有我国自主知识产权。盐酸吡格列酮产品质量经四川省药品检验所检验，已达到国外同品种标准，药品性能与质量可靠。

1-3、工艺技术优势与创新

盐酸吡格列酮生产中的核心技术是采用化学方法合成盐酸吡格列酮原料药，再生产成制剂用于临床。国外文献报导采用的工艺是以2-甲基-5-乙基吡啶为起始原料，先与多聚甲醛反应得到5-乙基-2-（2-羟乙基）吡啶，然后与对氧硝基苯取代反应得硝基化合物，再经过还原反应得到盐酸吡格列酮，需六步反应，但其中主要原料对氟硝基苯需进口，价格昂贵。同时，第三步加氢还原需要高压，使用氢气反应条件要求高，设备复杂，给工业化生产带来很大困难。

峨眉山健康制药改进的工艺采用对甲苯磺酰氯发生取代反应生成对甲苯磺酸酯类化合物。同时，在由5-{4-[（2-5-乙基-2-吡啶基）乙氧基]亚苄基}-2，4-噻唑烷二酮生成盐酸吡格列酮。没有采用高压、危险的加氢还原反应。这种创新工艺的优势突出表现为：

⑴避免使用昂贵的进口原料，全部采用国内来源广、价格便宜的基本化工原料，大幅度降低了原料成本。

⑵产品的收得率得到了提高。

⑶无高压加氢反应，采用硼氢化钠还原，使盐酸吡格列酮的生产更易于工业化生产，更重要的是，峨眉山健康制药掌握了原料药生产的关键技术，能同时生产盐酸吡格列酮的原料药与制剂，并能配套成龙。这样，不仅生产过程中的危险性几乎不存在而且能大幅度降低生产成本，使产品更具有竞争力。

⑷产品生产中，因有机溶剂的使用和回收利用，几乎没有废气产生，不需要特殊处理设备。这样既降低了成本又减少了环境污染。

1-4、市场概述

糖尿病是世界性流行病，是危害人类健康的第三大疾病，已成为致死致残的重要因素，目前尚无根治的方法，控制糖尿病需要终生治疗。

我国糖尿病患者急剧增多，仅次于美国，居世界第二。80年代，25-64岁人群中，我国糖尿病的发病率仅为1%，进入90年代已上升到3.9%，据流行病学调查，目前我国糖尿病患者已达3200万人，其中95%为II型糖尿病，且25岁以上人群中，每年新增糖尿病人至少为100万人。

目前用于糖尿病治疗药物主要有：胰岛素、磺酰脲类、双胍类和ɑ-糖苷酶抑制剂和噻唑烷二酮类。II型糖尿病的根本病因是胰岛素抗性，胰岛素增敏剂正是针对胰岛素抗性而设计的一类全新药物，它不仅能有效控制糖尿病，而且为预防糖尿病提供了可能，被誉为世界最有创意和贡献的一类新药，将成为治疗和预防II型糖尿病的主流药物。曲格列酮作为此类药物的第一个产品，于97年年底上市，虽因肝脏毒性大而受到批评，但仍倍受广大医生患者的欢迎，98年销售额已近5亿美元。盐酸吡格列酮是美国FDA批准的第二个胰岛素增敏剂，临床疗效确切，低血糖发生率极低，副作用小、耐受性好、起效快、作用强、持续时间长、服用方便（每日服一片）、作用维持24小时。

据《Scrip》与《Market Letter》报道，糖尿病药物99年销售额为60亿美元，吡格列酮2000年在美国销售领先100位药品中排第47位，销售额为5.5亿多美元。

据中国医药商业协会统计，我国糖尿病药物市场增长迅速，每年以15%的速度增长。

全国约有3200万糖尿病患者，95%为Ⅱ型糖尿病，吡格列酮试生产期市场初始占有率以0.7%计，每人每月服用3盒（每盒10粒），不含税出厂价格75元/盒，则不含税年销售额可达：3200×95%×0.7%×30×49.60=31,664万元。？
1-5、竞争策略与优势

1．盐酸吡格列酮，代表世界治疗糖尿病药物的先进水平，填补了国内空白，是治疗II型糖尿病的首选药物。

2．与国内现有治疗药物比较，其疗效高、副作用小、用药方便、持续时间长、疗效价格比高、需求迫切、市场容量大。

3．在盐酸吡格列酮的生产中，采用了拥有自主知识产权的独特的新工艺，使产品的成本大幅度降低，使产品在国内外具有很强的竞争优势。

4．产品研制企业为乐山市、峨眉山市重点企业，经四川省药品监督管理局审查被授予A级质量认证，为组织二类新药盐酸吡格列酮的合法生产提供了可靠保证。

5．企业按GMP标准建立了科学、严谨的生产经营管理制度，形成了严密的质量监测保证体系，检测设备先进，人才优势明显，拥有健全而覆盖面广的市场营销网络。有利于将新药迅速推向市场。

5． 与专科医院联合，实施功能性营销策略。

1-6、生产设备及原材料供应

原材料供应

	序

号
	物料名称
	质量标准
	年耗用量
	供货地点
	备 注

	
	
	
	单位
	数量
	
	

	1
	甲酸
	工业
	吨
	15
	国产
	

	2
	甲醇
	工业
	吨
	8.0
	四川
	

	3
	甲醛
	工业
	吨
	80
	国产
	

	4
	氢氧化钠
	工业
	吨
	4.2
	国产
	

	5
	2-甲基-乙基吡啶
	工业
	吨
	5.0
	国产
	

	6
	乙酸乙酯
	工业
	吨
	100
	国产
	

	7
	二氯乙烷
	工业
	吨
	40
	国产
	

	8
	2.4噻唑烷二酮
	工业
	吨
	4.0
	国产
	

	9
	对甲苯磺酰氯
	工业
	吨
	5.0
	上海
	

	10
	原料甲
	工业
	吨
	5.0
	国产
	

	11
	原料乙
	工业
	吨
	4.0
	国产
	

	12
	碳酸钠
	工业
	吨
	4.0
	吉林
	

	13
	催化剂D
	自制
	吨
	0.1
	自制
	


	序号
	包装材料名称
	技术规格
	年用量
	供应地点

	
	
	
	单位
	数量
	

	1
	铝铂
	符合卫生部药品包装材料标准
	Kg
	
	北京

	2
	PVC硬片
	
	Kg
	
	北京

	3
	包装盒
	
	万盒
	3000
	成都

	4
	包装箱
	
	万箱
	10
	成都


1-7、专利或特许经营权

盐酸吡格列酮是仿制国外产品，由日本武田公司开发，为欧洲专利，公开号为：EP0506273，在中国申请合成方法专利，专利公开号为：CN86100411，在中国未申请行政保护。

我国目前尚未进口和生产该产品，属国家空白，国家药品监督管理局和国家科技型中小企业创新基金均将其列为：“九五”抢仿药品计划和重点支持产品，对其研制符合国家产业政策。

峨眉山健康制药研制的盐酸吡格列酮产品经国家药品监督管理局批准，已于2001年7月20日完成了全部临床研究工作（临床批文号，2001XL0058）。

峨眉山健康制药研制的盐酸吡格列酮避开了国外公司在中国申请的合成方法专利，采用新颖独特的合成方法和工艺拥有自主知识产权。

1-8、技术地位与可持续发展

盐酸吡格列酮属噻唑烷二酮类中第二个问世产品，是代表治疗II型糖尿病的一种新的发展趋势——降低胰岛素抗性，增强其敏感性，该类药物中的第一个产品曲格列酮虽然有肝脏毒性，但仍倍受广大医生、患者的好评，而盐酸吡格列酮几乎无肝脏毒性、药效比曲格列酮强30倍。该药品于1999年7月16日经美国FDA批准上市，目前，国内尚无该药品进口和生产。因此，该药品既代表当今世界治疗II型糖尿病的用药趋势和发展水平，又填补了国内空白。

2、 产品－2：雷贝拉唑钠

雷贝拉唑钠－新型抗溃疡药

2-1.消化系统疾病及用药现状（产品背景）
消化系统疾病是常见病、多发病，国外发病率在20%左右，我国发病率约30%，多为急慢性胃炎、肠炎、胃溃疡、十二指溃疡、结肠炎及溃疡、胃癌等。近年来，消化系统药物发展很快，尤其是抗溃疡药物，其次是5HT3拮抗剂、胃蠕动剂、抗结肠炎等药物。目前，治疗胃溃疡的药物多为以下几大类：

1．抗酸药，如钙、钙制剂。

2．H2受体拮抗剂，如雷尼替丁和法莫替丁。

3． 质子泵抑制剂，如奥美拉唑。

4． 前列腺素类似物，如米索前列醇和恩前列腺素。

2-2、雷贝拉唑产品特点（技术）
雷贝拉唑是日本卫材公司开发的第二代质子泵抑制剂，其作用与奥美拉唑相似，但副作用小。98年通过FDA认证投放市场，立即受到关注，市场销售额增长迅速，98年市场显示成为世界前几位的最畅销产品。2000年在美国的销售额为3.7亿美元，2001年经日本专业公司预测，其全球销售额将达到11亿美元。经过调查和检索，无专利保护和行政保护问题，国内市场容量大，为填补空白，造福于广大患者。峨眉山健康制与天津市康正医药科技研究所于1998年联合开发雷贝拉唑，经国家药品监督管理局批准，于2001年11月初完成全部临床研究工作（临床批文号：2001XL0030）。

产品特点如下：

1．与第一代质子泵抑制剂比较，其作用起效迅速、持续时间长、副作用小。

2．有特别高的器官属性，对PH值有较高的选择性，可在胃壁细胞PH值低的环境中被活化，因此对胃壁细胞的作用更专一。

3．雷贝拉唑在酸性环境中比第一代质子泵抑制剂更稳定。

4．雷贝拉唑不经过肾脏排泄，而第一代质子泵抑制剂80%经肾脏排泄。

5．雷贝拉唑与细胞色素P450没有相互作用，故不影响安定，双香豆素、  华法林、苯妥英钠等药物的代谢，可以与其他药物一起处方，不会有因药物相互作用而引起并发症的危险。如第一代质子泵抑制剂奥美拉唑影响细胞色素P450，延长安定、苯妥英钠、华法林等药物的半衰期，增加毒性，不能一起处方。因此，雷贝拉唑将有着广阔的应用前景，必将在同类药品中占据较大的市场比例。

2-3、工艺技术创新优势

雷贝拉唑生产中的核心技术是采用化学方法合成雷贝拉唑原料药，再生产制剂应用于临床。第一步以2，3-二甲基吡啶配制2，3-二甲基-N-氧化吡啶，再以之为原料配制成2，3-二甲基-4-硝基-N-氧化吡啶，通过一系列的反应最后得到精制雷贝拉唑。整个反应合成过程为十一步，较国外文献报导的十四步减少了三步，且只有两种原料为国外进口，其余二十多种均为国内易得，总之经过改进后反应温度低、条件温和、易于控制、收得率高、副产物少、产品质量好，原料易得，危险性小、反应时间短，又因为工艺路线具有以上优点，使得雷贝拉唑的生产更易于工业化生产，更重要的是峨眉山健康制药有限责任公司掌握了原料药生产的关键技术，能同时生产雷贝拉唑的原料与制剂，因此，大幅度降低了生产成本，使产品更具有竞争力。

2-4、市场概述

消化系统疾病属常见病、多发病，国外发病率在20%左右，我国发病率约30%。据统计我国消化溃疡患者9000万人，其患者的死亡率虽然低下，但使病人长期遭受痛苦并严重影响患者的生活质量，必须进行药物治疗，且病程长、易复发又需长期服药。消化系统的药物市场，仅次于抗生素、心血管系统疾病药物，居第三位。据98年统计，世界消化系统药物销售额约300亿美元，巨大的市场成为开发消化系统药物驱动力。近年来，消化系统药物发展很快，尤其是抗溃疡药物中的质子泵抑制剂，其次是5HT3拮抗剂、胃蠕动剂、抗结肠炎药等。据98年统计质子泵抑制剂在胃肠药物销售中独占鏊头，销售额达90亿美元。第二代质子泵雷贝拉唑其作用机制独特，它抑制H+/K+-ATP酶活性，阻止胃酸分泌的最后环节，从而抑制基础胃酸分泌和各种刺激引起的胃酸分泌。由于质子泵仅存于胃壁细胞中，雷贝拉唑特异性作用于质子泵，故它有极高的选择性，是目前作用最强，治疗消化性溃疡的最有效药物。因此，据市场专家估计，仅以0.8%市场占有率计算，每人每年进行一个疗程的治疗，则销售额可达1.6亿元。由此可见雷贝拉唑钠片剂的开发，具有巨大的市场潜力。

2-5、竞争策略与优势

1．雷贝拉唑钠代表世界上治疗消化性溃疡的发展趋势，填补国内空白，是目前治疗消化性溃疡最有效的药物。

2．与国内现有治疗药物相比，第二代质子泵抑制剂雷贝拉唑在药效、安全性和适应症方面均优于第一代奥美拉唑，需求迫切，市场容量大。

3．在雷贝拉唑生产过程中，采用了拥有自主知识产权、独特的新工艺，使产品成本大幅度降低，使产品具有很强的竞争优势。

4．研发企业为乐山市、峨眉山市重点企业，经四川省药品监督管理局审查被授予A级质量认证，为组织II类新药雷贝拉唑的合法生产提供了可靠保证。

5． 按GMP标准建立了科学、严谨的生产经营管理制度，形成了严密的质量监测保证体系，检测设备先进，人才优势明显，拥有健全的、覆盖面广的市场营销网络，有利于将新药迅速推向市场。

2-6.生产设备及原辅料供应

生产设备（见设备一览表）
主要原材料规格及来源

	原   料
	规    格
	来    源

	碘甲烷
	分析纯
	北化试剂公司

	二甲基亚砜
	化学纯
	北京化工厂

	乙醇
	化学纯
	北京化工厂

	三氯甲烷
	工业级
	北京化工厂

	硫酸
	化学纯
	北京顺义李遂化工厂

	发烟硝酸
	分析纯
	北京顺义李遂化工厂

	2，3-二甲基吡啶
	分析纯
	ACROS

	m-氯过氧苯甲酸
	分析酸
	ACROS

	乙酸
	化学纯
	北京化学试剂厂

	丙酮
	化学纯
	北京化工厂

	无水碳酸钾
	化学纯
	北京化工厂

	氯化钠
	分析纯
	进口分装

	氢化钠
	分析纯
	华北地区特种化学试剂开发中心

	四氢呋喃
	化学纯
	北京益利精细化学品有限公司

	正已烷
	工业级
	北京化工厂

	乙酸酐
	化学纯
	北京益利精细化学品有限公司

	氢氧化钠
	化学纯
	北京化工厂

	二氯甲烷
	工业级
	北京化学试剂公司

	氯化亚砜
	分析纯
	北京益利精细化学品有限公司

	乙酸乙酯
	工业级
	北京化工厂

	乙醚
	分析纯
	北京益利精细化学品有限公司

	无水碳酸钠
	化学纯
	北京化工厂

	三乙胺
	化学纯
	北京化工厂


包装材料

	序号
	包装材料名称
	技术规格
	年用量
	供应

	
	
	
	单位
	数量
	

	1
	铝铂
	符合卫生部包装材料标准
	Kg
	
	北京

	2
	PVC硬片
	
	Kg
	
	北京

	3
	包装盒
	
	万盒
	400
	成都

	4
	包装盒
	
	万箱
	2
	成都


以上原料有厂家定点供应，包装材料利用原有供应网点。

2-7、专利或特许经营

雷贝拉唑是仿制国外产品，由日本卫材公司开发，为欧洲1988专利，公开号为：EP0268956。未在中国申请专利保护和行政保护，无知识产权问题，目前国内尚无进口及生产。

峨眉山健康制药有限责任公司研制的雷贝拉唑钠经国家药品监督管理局批准，于2001年11月初完成全部临床研究工作（临床批文号：2001XL0030）。

峨眉山健康制药研制的雷贝拉唑避开了国外公司在中国申请的合成方法专利，采用独特新颖的合成方法和工艺拥有自主知识产权。

2-8、技术地位与可持续发展

雷贝拉唑属第二代质子泵抑制剂，其在药效、安全性和适应症方面均优于第一代。它特异性作用于质子泵，有极高的选择性，是目前作用最强，治疗消化性溃疡最有效药物。98年经美国FDA批准投放市场，立即受到关注，市场销售增长迅速，98年市场已显示成为世界前几位的最畅销产品。目前，国内尚无进口和生产厂家。

3、产品－3：藿酮胶囊

藿酮胶囊－新型纯天然植物药

3-1、心血管疾病的危害性及现有药物的局限性

心血管疾病是严重危害人类健康的疾病，且发病率与死亡率逐年上升。据WHO报导，全世界每年患心脑血管疾病死亡的人数达1200万，美国2亿人口中患冠心病人数有6000万。在我国，以冠心病、高血压和脑血栓为代表的心脑血管系统疾病是严重危害人民健康的常见病、多发病，是我国人口死亡的主要病种之一，其发病率随着年龄的增长而上升。近年来，其发病率又出现低龄化趋势。值得注意的是，随着我国人民生活水平的提高及社会人口结构中老龄人口（60岁以上）比重上升，我国老年人口的比例在2000年超过10%，步入老龄化社会，与之相关的冠心病、高血压等现代文明病的发病率逐年攀升。据卫生部疾病控制司1998报导，我国冠心病正以每年5%的速度递增，每年死亡高达60万人，死亡人数之多，可谓触目惊心，号称“人类第一杀手”。为了攻克该疾病，西医西药做出了成绩，尤其在介入性治疗方面更为突出，但是其副作用与复发率却难以解决。因此，各国医家将目光移到天然的植物药。目前，虽然也有不少治疗冠心病等心血管疾病的中药，但均有种种不同程度的缺点与遗憾。

3-2、藿酮胶囊产品特点

藿酮胶囊是从天然植物药——淫羊藿中提取出的有效物质-淫羊藿总黄酮精制而成的。淫羊藿药理作用广泛，活性较强，其中活性成份主要是淫羊藿黄酮和淫藿多糖。淫羊藿黄酮主要是作用于心血管系统，且黄酮主要是以甙的形式存在。动脉和静脉给予淫羊藿甙（E1）均能显著增加麻醉家兔及狗的冠脉流量，淫羊藿甙扩张血管作用机理主要与其对钙通道的阻滞作用有关，而与ɑ受体阻断或ß受体激动无关。淫羊藿对离体心脏和在体心脏有增强心肌收缩力的作用。淫羊藿总黄酮具有扩张冠状A，增加冠脉流量的作用。表明它们能降低心肌耗氧、及外周阻力、减轻心脏后负荷，这对治疗合并高血压的冠心病患者更有利。淫羊藿有抑制血小板聚集的作用。通过用淫羊藿制剂对健康人在体内和体外的实验得出：本品能明显降低ADP诱导的血小板凝集率，并有一定促解聚作用。淫羊藿黄酮具有明显和延长凝血酶原时间和体外抑制血小板聚集作用，全身给药后能明显抑制家兔体外血栓形成、降低红细胞聚集性及血液粘度，对血小板聚集作用和粘附作用、出血和凝血时间等无明显影响，说明淫羊藿黄酮在改变血液流变性、降低血液聚性方面与血小板功能无明显关系。其对心血管疾病的疗效并不是主要通过影响血小板功能来实现的，而是通过降低血液粘稠度、抑制体外血栓形成而达到治疗目的，这有利于血瘀的消除和防止血瘀的产生，起到调节整体和局部的有机结合。淫羊藿黄酮不仅具有提高小鼠腹腔巨噬细胞的功能，而且还具有类似的促纤维作用。进一步的研究发现，淫羊藿黄酮能促进小鼠巨噬细胞的纤溶作用，提高纤溶酶原激活剂（Plasminogen activator；PA）活性，因此它能预防中风。淫羊藿黄酮不但具有提高免疫功能作用，而且有抗衰老作用，尤其黄酮还有抗氧化作用，能清除心肌受损时产生的大量自由基，减少其对正常组织细胞的破坏作用，从而达到保护心肌的作用。

以上是从西药药理研究所得出的结果，按照中医理论将冠心病心绞痛归为“胸痹”、“真心痛”、等范畴，主要由于阴阳失调，气机逆乱，导致气滞血瘀，心脉痹阻，不通而痛。《素问·痹论篇》曰：“心痹者，脉不通”。《素问·脏气法时论》曰：“肾阳不足，不能温煦心阳；或心阳不能下交于肾，日久形成心肾阳虚，命门火衰，阳化不阴，阴寒弥漫胸中，饮邪痹阻心脉，不通亦痛也”。单用淫羊藿治疗胸痹，在中医典籍中没有直接的记载。但根据上文论述，肾阳不足导致心阳不足，心阳不足导致胸阳郁闭，心脉瘀阻等表现，依照中医治病求本的原则，用补肾法治疗“胸痹”是治疗胸痹的方法之一，是固本强心之法。祖国医学认为，真阴阳皆藏于肾，肾阳衰微可致心阳不足。淫羊藿补肾益阳，肾阳温煦则心阳得养，心肾协调，痰浊得化，心脉得通。临床疗效表明，淫羊藿不仅能改善大部分病人的症状，缓解心绞痛，且能改善心电图；实验观察发现，淫羊藿有降血压、降血脂及改善“紫舌症”的作用，对气滞血瘀的患者疗效尤著。可见淫羊藿可扶正祛邪，具有温补肾阳，宽胸通阳，活血化瘀之功用，是一味标本兼治的良药。

此外，由于淫羊藿一种传统的温补肾阳药物，根据中医理论，肾主骨、生髓，肾虚则出现腰痛，双膝关节、双足跟骨疼痛、四肢酸软无力等症，补肾可以壮骨，因此，淫羊藿还可用于治疗老年性骨质疏松症疾病。

3-3、工艺技术优势

藿酮胶囊生产的核心技术是用70%乙醇加热回流提取二次，每次加70%乙醇10倍量，每次1.5h，合并提取液，减压浓缩回收乙醇，待无醇味后，趁热过滤，滤液通过已预先填充好的D-101大孔吸附树脂柱，先用蒸馏水洗脱，至洗脱液无色；再用50%乙醇洗脱，至洗脱液无色，收集50%乙醇洗脱液，减压回收乙醇，浓缩成稠浸膏，减压干燥。取上述提取物，粉碎成细粉，即得淫羊藿提取物。在生产过程中因为有机溶剂乙醇可回收利用，几乎无废气产生，不需要特殊处理设备，因此，既降低了成本又减少了环境污染。此外，我们建立的藿酮胶囊合成工艺已申请了中国专利，拥有自主知识产权。

3-4、市场概述

自80年代以来心血管疾病已成为威胁人类健康的头号疾病。据《Scrip》报导，心血管疾病药物1998年的世界销售额约为380亿美元，雄居各类药物的榜首，占世界药物市场近30%的份额。在国内，据中国医药商业协会统计，99年我国心血管疾病的药物销售额为130亿元，是各类药物销售额增长最快的一类。藿酮胶囊是一种疗效十分明确、安全、服用方便的全新治疗冠心病药物，药效价格比高，适合国内患者的消费水平，易于进入市场。据市场专家估计，如果该产品占国内冠心病药物市场的2%的份额，每年约有：17,765万元不含税销售额。

3-5、竞争优势与策略

（I）、藿酮胶囊是从天然植物药-淫羊藿中提取出的有效成份精制而成，属国家中药II类新药，既可治疗冠心病，又可用于治疗骨质疏松症，具有双重功效之单味纯天然植物药。且冠心病、骨质疏松症药物的研发被列入科技部《科技型中小企业科技创新基金指南》的目录内，为国家重点支持的项目，符合国家产业政策。

（II）、与国内现有治疗冠心病的II类中药比，其疗效高、副作用小、用药方便、持续时间长、疗效价格比高、市场容量大。

（III）、藿酮胶囊的合成工艺已申请中国专利，拥有自主知识产权。

（IV）、产品研制企业为乐山、峨眉山市重点企业，经四川省药品监督管理局审查被授予A级质量认证，为组织II类新药藿酮胶囊的合法生产提供可靠保证。

（V）、企业按GMP标准建立了科学、严谨的生产经营管理制度，形成了严密的质量监测保证体系，检测设备先进，人才优势明显，拥有健全而完美的营销网络，有利于新药的迅速推广上市。

3-6、生产设备及原材料供应

原料、辅助材料（表-1）

	序

号
	物料名称
	质量标准
	年耗用量
	供货地点
	备 注

	
	
	
	单位
	数量
	
	

	1
	乳糖
	中国药典
	吨
	25
	四川
	

	2
	微晶纤维素
	中国药典
	吨
	15
	四川
	

	3
	硬脂酸镁
	中国药典
	吨
	0.5
	四川
	

	4
	淀粉
	中国药典
	吨
	14
	四川
	

	5
	乙醇
	中国药典
	吨
	180
	四川
	

	6
	淫羊藿
	中国药典
	吨
	150
	四川
	


	序号
	包装材料名称
	技术规格
	年用量
	供应地点

	
	
	
	单位
	数量
	

	1
	铝铂
	符合卫生部药品包装材料标准
	Kg
	
	北京

	2
	PVC硬片
	
	Kg
	
	北京

	3
	包装盒
	
	万盒
	1200
	成都

	4
	包装箱
	
	万箱
	4
	成都


以上原辅料全部国产，原料易得，有厂家定点供应，包装材料利用原有供应网点。

3-7、专利或特许经营权

建立的藿酮胶囊合成工艺已申请中国专利，企业获得了对藿酮胶囊合成工艺的自主知识产权。峨眉山健康制药有限责任公司与北京大学世佳研究中心合作开发该项目，其技术合作开发协议书等合同文件符合中国合同法，无知识产权纠纷。

3-8、技术地位与可持续发展

目前，在中药II类药物中治疗冠心病的不多，尤其是具有一定市场份额的药寥寥无几，如地奥心血康胶囊，其品牌已具有十几年的历史，开始老化且其市场占有率已开始萎缩，我公司开发的藿酮胶囊在疗效及应用范围上（可用于治疗骨质疏松症）上都较前者好，此外，由于为单味药物制剂，药理成份界定清楚，有利于扩展海外市场。

第四部分   营销策略

1、市场概况
盐酸吡格列酮

糖尿病已成为发达国家、发展中国家的重大问题，在许多国家已成为致死致残的重要原因。据WHO估计，全世界糖尿病患者已达1.2亿人以上，到2005年将逾2亿人。我国糖尿病患者的数量迅速增加，发病率由80年代的1%上升至今的3.9%，人数达3200万人。糖尿病及其诸多的并发症（双目失眠、肢体坏死、糖尿病性肾病等），已严重危害人类身体健康和生活质量。因此，研制开发治疗糖尿病的新型药物成为必然趋势。目前，世界上用于治疗糖尿病的药物有：磺脲类、双胍类、ɑ-糖苷酶抑制剂、胰岛素、噻唑烷酮类，前三者为治疗糖尿病最经典的三大类，除胰岛素主要为治疗I型糖尿病以外，其余三者均为治疗II型糖尿病（主要病因为胰岛素分泌相对不足），但三者均有不同程度的缺陷。

	药物类别
	刺激胰岛素分泌
	改善胰岛素作用降低肝糖生成
	减少小肠对葡萄糖的吸收

	磺脲类药物（格列吡嗪、格列齐特、格列喹酮）
	√
	√
	×

	双胍类药物（二甲双胍）
	×
	√
	×

	ɑ-糖苷酶抑制剂（伏格列波糖、阿卡波糖片）
	×
	×
	√


以上三大类药物在临床应用中均有各种各样的副作用及不同程度的低血糖发生。因此，中外医药家们不断地探索与研究，终于发现了导致II型糖尿病的新的病因-胰岛素抵抗为主伴胰岛素分不足。针对此因，研制开发出了噻唑烷二酮类新型药物。其主要作用机制是降低胰岛素抗性，增加胰岛素敏感性，从而达到降低血糖的目的。II型糖尿病患者在得病前已有胰岛素抵抗（IR），噻唑烷二酮类药物对脂肪代谢的作用主要在脂肪细胞，使血浆FEA及TG水平降低。因此，噻唑烷二酮类药物被认为是治疗II型糖尿病的一线药物。该类药物中的第一个产品曲格列酮，其肝脏毒性较大。盐酸吡格列酮1999年7月16日被FDA批准上市，其药效高于曲格列酮30倍，且几乎无肝脏毒性和低血糖现象发生。目前，我国糖尿病的治疗药物中，只有胰岛素、双胍类、ɑ-糖苷酶抑制剂类、磺脲类（第二代），尚无噻唑烷二酮类的药物使用，既无进口，也未查见国内生产厂家。因此，该药具有广阔的市场前景。

雷贝拉唑钠

消化系统疾病属常见病、多发病，国外发病率为20%左右，国内发病率约30%。而消化性溃疡的发病占总人口10%，其患者约为9000万人。虽然其死亡率较低，但使病人长期遭受痛苦，并严重影响患者的生活质量，必须药物治疗，病程长、易反复、须长期服药。目前，国内外治疗消化性溃疡的药物大致分为以下几类：⑴ 抗酸药、钙及钙制剂；⑵ H2受体阻滞剂，雷尼替丁、法莫替丁；⑶ 质子泵抑制剂，如奥美拉唑和泮托拉唑。据98年统计，质子泵抑制剂在胃肠药物销售中独占鏊头，销售额达90亿美元。⑷前列腺素类似物，米索前列醇、恩前列腺素。

质子泵抑制剂已成为世界各国治疗消化性溃疡病的用药趋势。质子泵抑制剂自面世以来已发展了二代，第一代奥美拉唑、兰索拉唑；第二代潘妥拉唑，而雷贝拉唑更优于泮托拉唑，我国尚无雷贝拉唑进口与生产厂。

藿酮胶囊

心血管疾病是一种常见病、多发病，近30年来心血管疾病死亡率仍是多数国家45岁以上男性第一位的死亡原因。在女性则是仅次于肿瘤的第二位死因，严重影响着人类的期望寿命和生存质量。我国心血管患者率约为200/10万，高于美、加、法、日、瑞典、瑞士等国，冠心病正以每年5%的速度递增。目前，国内治疗冠心病、高血压等心血管疾病和药物亦不少，西医药在此做出了巨大的努力与成绩，尤其在介入性治疗方面更为突出，但其副作用与复发率却一直难于解决。因此，世界各国的医药家们纷纷将目光转移到天然药物研制与开发。现今，国内治疗心血管疾病的中成药亦不少，但真正在疗效、品牌、市场份额等各方面知名度较高却廖廖无几。II类心血管药物地奥心血康其品牌已长达十多年，市场份额亦开始出现萎缩，给人以“品牌老化”的印象。峨眉山健康制药研制开发的II类中药新药藿酮胶囊，在疗效上强于地奥心血康（经临床试验验证），此外还具有治疗骨质疏松症的特点，使其应用范围大于地奥心血康。又因其为单味药物提取，药理成份清楚，有益于国际市场的开拓。

综上所述，峨眉山健康制药开发的三个品种，都处于其行业技术的领先地位，具有巨大的市场发展潜力与空间。

2、市场容量
糖尿病已成为常见病、多发病，在我国糖尿病患者急剧增多，其发病率达3.9%。目前，已有3200万人，仅次于美国，居第二位，且每年以新增100万人的速度递增。据《Scrip》与《Market letter》报道：糖尿病药物99年全球销售额为60亿美元。2000年，吡格列酮美国的销售额为5.5亿美元。2001年日本专业公司预测其销售额将达到22亿美元。据中国医药商业协会统计，我国糖尿病药物市场增长迅速，每年以15%的速度增长。
自80年代以来，心血管疾病已成为威胁人类健康的头号疾病。据《Scrip》报道，心血管药物1998年的世界销售额为380亿美元，雄居各类药物榜首,占世界药物市场近30%的份额。在国内，据中国医药商业协会统计，99年我国心血管疾病的药物销售约130亿元，是各类药物销售额增长最快的一类。藿酮胶囊疗效明确、安全、服用方便、无毒副作用、药效价格比高，属国家II类新药。既可治疗冠心病、高血压，又可治疗老年性骨质疏松症，不仅可投入8500万元份额的国内市场，还可很好地开拓海外市场。

质子泵抑制剂在国外已成为治疗消化性溃疡的标准化用药，其市场占有率不断上升，98年其销售额达90亿美元。消化系统疾病的发病率在国外为20%，国内发病率约30%，消化性溃疡的发病占总人数的10%，国内有9000万人的市场容量。

3、市场竞争
盐酸吡格列酮、雷贝拉唑两种药物均属仿制品种，分别属治疗糖尿病、消化性溃疡药物中的最新型类药物，国内尚无上市。两种药物分别于99年、98年通过FDA上市。峨眉山健康制药研制的盐酸吡格列酮、雷贝拉唑经国家药品监督管理局批准，于2001年7月、11月分别完成临床研究（临床批文号分别为：2001XL0058、2001XL0030）。

藿酮胶囊为治疗冠心病、骨质疏松症的双效药物。目前，在国内尚无与此竞争的品种。在治疗冠心病方面，有老牌的地奥心血康、松龄血脉康胶囊，血栓心脉宁片，天保方片等。在这众多的药物中，有些因品牌老化市场份额出现萎缩，有的则因药物本身的疗效价格比不高，虽以一定时期广告宣传享有一定知名度，但最终却难以为广大医生患者所接受。此外，在众多治疗心血管疾病的药物中，真正II类中药不多，多为复方制剂，其起效的主要成份不甚清楚。因此，难于通过FDA认可，进入国际市场，而藿酮胶囊则不存在此问题。

4、市场价格
主要糖尿病药物价格表

	名 称
	类  别
	厂   家
	包装规格
	价  格

（元／盒）
	月用量价格（元）
	用  法

	拜唐苹片
	阿卡波糖片
	拜耳医药有限公司
	50mg×30#
	89.50
	268.5
	50mgTid

9元/日

	糖适平
	格列喹酮类
	北京第六制药厂（德国）
	30mg×60#
	98
	147
	30mgTid

4.9元/日

	瑞易宁
	格列吡嗪类
	大连（辉瑞）制药
	5mg×14#
	48.04
	105
	5mgQd

3.5元/日

	格列齐特
	格列齐特
	天津新新药业公司
	80mg×60#
	90.85
	135
	80mgTid

4.5元/日

	达美康
	格列齐特
	天津中美合资
	80mg×60#
	105
	
	

	格华止
	二甲双胍
	默克里昂公司
	500mg×20#
	46
	
	

	
	
	
	850mg×20#
	55
	
	

	盐酸吡格列酮
	噻唑烷二酮
	峨眉山健康制药公司
	15mg×10#
	80
	240
	15mgQd

8元/日


主要溃疡疾病药物价格目录表

	名  称
	类  别
	厂  家
	规  格
	 价格（元／盒）

	雷尼替丁
	H2受体阻滞剂
	辽宁沈阳
	150mg×20#
	28元

	法莫替丁
	H2受体阻滞剂
	
	20mg×30#
	63元

	雷尼替丁盐酸盐
	H2受体阻滞剂
	英国
	150mg×10#
	51.6元

	奥美拉唑
	第一代质子泵抑制剂
	无锡阿斯特拉
	20mg×14#
	230元

	奥美拉唑胶囊
	第一代质子泵抑制剂
	常州制药四厂
	20mg×14#
	163元

	
	
	
	20mg×7#
	85元

	雷贝拉唑
	第二代质子泵抑
	峨眉山健康制药公司
	20mg×7#
	78元


主要心血管中成药：

	名  称
	厂  家
	规  格
	价格（元／盒）

	地奥心血康
	成都地奥集团
	100mg×20#
	9.70

	银可络银杏叶片
	深圳海王药业
	18#
	28.75

	舒血宁片
	江苏扬子江
	24#
	29.70

	天保宁片
	浙江
	40mg×30#
	34.70

	血栓宁片
	吉林敦化制药
	0.5g×40#
	42.00

	松龄血脉康胶囊
	成都康弘
	0.5g×60#
	63.01

	心脉通颗粒
	成都恩威
	5g×10袋
	37.90

	藿酮胶囊
	峨眉山健康制药公司
	0.1×24#
	30.00


5、市场发展与预测
	编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司
	
	       单位：万元

	序号
	项目／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	吡格列酮销售收入
	6031
	7598
	10955.2
	12896
	15364

	2
	雷贝拉唑销售收入
	3231
	3761
	4168
	4525
	5374

	3
	藿酮胶囊销售收入
	0
	4397
	6268
	7939
	9049

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	合计
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787


附注：⑴2002年属试生产阶段

⑵2003年为正式达产年

⑶峨眉山健康制药有限责任公司以比较稳健和保守的立场对市场进行预测，市场份额递增0.15%。

6、市场营销管理
6－1定价策略
鉴于公司的新产品在应用方式、产品效果方面有明显的优势，并且初期竞争对手会较少，公司在对其产品的定价上可以采取高价策略，即在产品初投放市场时，制定较高的价格，形成高技术、高效果、高价位的定价模式，以获取较高的利润；随着竞争对手的加入，其它糖尿病替代产品的技术改进，再逐步降低价格，以保证市场份额为主，这样的定价策略是与公司技术领先的市场定位相配合的。

6－2渠道设计 

公司的销售方式主要为公司直销和市场督导网络建设相结合的运作方式进行管理。在国内省会城市设立进行直销和承担市场督导工作的办事处，目前已在广州、上海、昆明、重庆、哈尔滨、河北、山西、浙江、山东等地建立了29个省级办事处。

目前，公司的营销战略是直销、零售并举，以新药启动和拓展医院处方用药市场，以自建营销网络（自建办事处）实现对市场的拓展和控制、管理。

6－3广告促销与公共关系

公司认为，吡格列酮等新药作为一个有着广阔市场前景的高科技医药产品，针对其它产品拥有无可比拟的产品优势，目前进入市场的问题是：

（4） 市场知晓程度低；

（5） 医生、消费者对公司产品的信任程度不高；

（6） 新的销售渠道尚未建立。

对于上述问题，公司将采取有针对性的广告促销和公共关系组合，来达到满意的市场效果，具体计划包括：

· 通过召开全国的大型医院的会议和记者招待会，向医院、公众介绍公司及公司主要产品的情况，建立知晓度。

· 在专业杂志、报刊等媒体发表技术性文章，提高产品可信度。

· 通过专业演讲，组织学术讨论会，来提高公司可信度。

· 通过向渠道伙伴散发公司出版物，包括公司年度报告、产品说明、宣传册、重大新闻稿等来接近和影响渠道伙伴。

通过销售人员的言谈，组织经销、代理商参加工作会议等活动，提高渠道伙伴的销售热情。
在营销的具体运作过程中，制定了市场调研、市场调研结果分析确认，营销计划制定和审批、调研计划制定和审批、销售计划制定和审批、广告促销计划制定和审批、代理经销商选择审查和确认、经销合同签订、经销合同执行、广告合同监督和执行、广告价格审核、合同纠纷处理、营销工作总结及计划调整、产品研究开发、市场信息收集和反馈、学术宣传促销、样品促销、营销服务、营销人员行为控制等工作程序。有效的制度和工作程序，保证了发出商品和回收货款的安全及时到位。健全了产品销售记录、产品追踪、用户访问、汇报产品质量制度。

第五部分  财务预测

1. 财务预测分析的假设

1.1  一般假设
1.1.1 相关的法律、法规、国家的政策面变化不大，不会对公司今后的民展有实质性的负面影响。

1.1.2  国家的税制和税率不会出现较大的变化，公司能享受到“三免二减”等国家优惠政策不会变化

1.1.3 公司的利润预测是建立在预测期间内不会出现大幅通货膨胀与收缩的假设之上。

1.1.4 人民币汇率自预测期始不会发生较大变化。

1.1.5 公司的生产、经营不会受到原材料供应和设备采购等方面影响，生产的产品质量能符合要求，且不存在销路的问题。

1.1.6 具体假设的各项数据基本属实，整体下对公司的财务预测不会产生大的偏差，且有关的预测报表昀是遵照中国会计准则和有关财务会计法规编制的。

1.1.7 其他

2、财务预测参考

2-1、产品成本、销售利润预测
（1） 计算依据
原辅材料、燃料及动力由工艺提供  其价格以目前市场价格为基础，考虑了物价上涨因素。

制造成本费用预测表

	编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司
	
	
	
	单位:元/盒

	项目／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年
	2007年

	盐酸吡格列酮
	7.40
	7.62
	7.85
	8.08
	8.33
	8.58

	原辅材料
	5.00
	5.15
	5.30
	5.46
	5.63
	5.80

	低值易耗品摊销
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00

	制造费
	1.40
	1.47
	1.54
	1.62
	1.70
	1.79

	雷贝拉唑
	9.90
	10.20
	10.50
	10.82
	11.14
	11.48

	原辅材料
	7.50
	7.73
	7.96
	8.20
	8.44
	8.69

	低值易耗品摊销
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00

	制造费
	1.40
	1.47
	1.54
	1.62
	1.70
	1.79

	藿酮胶囊
	9.10
	9.57
	9.85
	10.14
	10.44
	10.75

	原辅材料
	7.20
	7.42
	7.64
	7.87
	8.10
	8.35

	低值易耗品摊销
	0.80
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00
	1.00

	制造费
	1.10
	1.16
	1.21
	1.27
	1.34
	1.40

	合计
	26.40
	27.39
	28.20
	29.04
	29.91
	30.82


产品销售成本预测汇总表

	编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司
	
	
	
	单位:万元

	序号
	产品／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	吡格列酮
	899．84
	1284
	2097．52
	268．34
	3302．68

	2
	雷贝拉唑
	338.58 
	3,707 
	3,894 
	4,092 
	4,257 

	3
	藿酮胶囊
	　
	873 
	9,551 
	10,029 
	10,429 

	　
	合  计
	1,823.32 
	9,676 
	18,939 
	20,031 
	20,962 


总成本费用估算表
	序号
	项目／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	生产成本
	1568．1
	4407
	6636
	8704
	10819

	2
	管理费用
	504.15
	715.61
	729.19
	742.40
	756．64

	3
	财务费用
	183.00
	183.00
	183.00
	183.00
	183．00

	4
	销售费用
	4820
	5200
	8400.70
	8560．4
	8076．7

	5
	总成本费用
	7075.24
	11220.61
	15948.89
	18189.8
	19625.34


2-2、预计收入报表
（1） 销售收入、盈利预测

· 吡格列酮的市场占有率及销售盈利预测：

	序号
	产品／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	吡格列酮销售数量（万盒）
	121.6
	168.48
	267.2
	330.24
	396.48

	1.1
	使用患者人数（万人）
	3,140.00
	3,240.00
	3,340.00
	3,440.00
	3,540.00

	1.2
	市场占有率
	0.5%
	0.65%
	1%
	1.2%
	1.4%

	1.3
	产品销售价格（元/盒）
	49.6
	45.1
	41
	39.05
	38.75

	1.4
	产品销售收入（万元）
	6031
	7598
	10955.2
	12896
	15364

	1.5
	盈利预测（万元）
	1809
	2280
	3287
	3869
	4609


①盐酸吡格列酮（每盒10粒，每粒15毫克）  销售价格参照达美康、糖适平、优降糖的国内售价制定为：零售价80.00元/盒；批价69.00元/盒；含税出厂价58.00元/盒；不含税出厂价49.60元/盒,销售价格每年以10%左右的速度下降。

生产总量按市场占有份额定：全国约有3200万糖尿病患者，95%为Ⅱ型，年新增患者100万，市场占有率以0.5%计算，以后逐年上升递增比例为30%-40%,每年每人每年服用8盒(保守估计)，生产总量：3200×95%×0.5%×8=121.6万盒。正常年份销售收入可达 49.60×121.6 =6031万元，按照30％的利润率计算销售第一年可产生1809万元的利润。

· 雷贝拉唑的市场占有率及销售盈利预测：

	 序号
	产品／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	雷贝拉唑销售数量(万盒)
	67．5
	81
	94．5
	108
	135

	1.1
	使用患者人数(万人)
	9000
	9000
	9000
	9000
	9000

	1.2
	市场占有率
	0.25%
	0.3%
	0．35%
	0.4%
	0.5%

	1.3
	产品销售价格(每盒)
	47.86
	46.43
	44.11
	41.90
	39.81

	1.4
	产品销售收入(万元)
	3231
	3761
	4168
	4525
	5374

	1.5
	盈利预测（万元）
	808
	940
	1042
	1131
	1344


②雷贝拉唑（每盒7粒，每粒20毫克）  销售价格参照奥美拉唑、兰索拉唑国内售价,国内拟按国外售价的50%制定：零售价78元/盒；批价68元/盒；含税出厂价56元/盒；不含税出厂价47.86元/盒。

生产总量按市场占有份额定：全国约有9000万溃疡患者，市场占有率以0.25%计算，每人每疗程服用3盒，每人每年进行一个疗程的治疗，生产总量：9000×0.25%×3=67.5万盒。正常年份销售收入可达47.86×67.5 = 3231万元,

按照保守估计有25%的利润率销售当年可获得808万元的利润。

· 藿酮胶囊的市场占有率及销售盈利预测：

	序号
	产品／年度
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	藿酮胶囊销售数量（万盒）
	240
	360
	480
	576

	1.1
	使用患者人数（万人）
	6000
	6000
	6000
	6000

	1.2
	市场占有率
	0.5%
	0.75%
	1%
	1.2%

	1.3
	产品销售价格（元/盒）
	18.32
	17.41
	16.54
	15.71

	1.4
	产品销售收入（万元）
	4397
	6268
	7939
	9049

	1.5
	盈利预测(万元)
	1099
	1557
	1985
	2262


③藿酮胶囊（每盒24粒）  参考定价为：零售价30元/盒；批价26元/盒；含税出厂价22.00元/盒；不含税出厂价18.32元/盒。生产总量按市场占有份额定，全国约有6000万患者，市场占有率以.5%计算，递增比例为10-20%/每年,每人每疗程服用8盒，每人每年按一个疗程计算，生产总量：6000×0.5%×8=240万盒。第一年销售收入可达 18.32×240 = 497万元,保守估计藿酮胶囊的利润率在25%以上。

（2）增值税计算依据

增值税销项减进项后，平均估算增值税税率为12%；城市维护建设税按增值税额的7%计；交通附加费按增值税额的4%计；教育附加费按增值税额的3%计。

（3） 所得税计算依据

根据峨眉山市人民政府[1999]24号文件，企业可享受峨眉山市鼓励招商引资优惠政策，从获利当年起，享受全额返还所得税3年，后两年减半征收。

2-3、现金流量、损益表预测
现金流量表预测

编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司                           单位：万元
	序号
	                年份
项目
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	现金流入
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787

	1.1
	产品销售收入
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787

	1.2
	回收固定资产余值
	
	
	
	
	

	1.3
	回收流动资金
	
	
	
	
	

	2
	现金流出
	9640.1
	12701.07
	16232.79
	19643.24
	21594.11

	2.1
	固定资产投资
	600.00
	
	
	
	

	2.2
	流动资金
	1,800.00
	1,200.00
	
	
	

	2.3
	经营成本
	7075.24
	11220.61
	15948.89
	18189.8
	19625.34

	2.4
	销售税金及附加
	164.86
	280.46
	283.9
	323.78
	349.81

	2.5
	所得税
	
	
	
	1129.66
	1618.96

	3
	净现金流量（1-2）
	-378.1
	3054.93
	5158.41
	5716.76
	8192.89

	4
	累计净现金流量
	-378.1
	2676.83
	7835.24
	13552
	21744.89


损益表预测

	编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司
	
	
	      单位：万元

	序号
	        年份
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	
	项目
	
	
	
	
	

	1
	产品销售收入
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787

	2
	销售税金及附加
	164.86
	280.46
	283.9
	323.78
	349.81

	3
	总成本费用
	7075.24
	11220.61
	15948.89
	18189.8
	19625.34

	4
	利润总额（1-2-3）
	2021.9
	4254.93
	5158.41
	6846.42
	9811.85

	5
	应纳税所得额
	0
	0
	0
	1129.66
	1618.96

	6
	税后利润（4-6）
	2021.9
	4254.93
	5158.41
	5716.76
	8192.89

	7
	可供分配利润
	2021.9
	4254.93
	5158.41
	5716.76
	8192.89

	8
	公积金
	202.2
	425.5
	515.8
	571.7
	819.3

	9
	未分配利润
	1819.7
	3829.43
	4642.61
	5145.06
	7373.59

	注：利润总额应根据国家规定先调整为应纳税所得额（如弥补上年度亏损等），再计算所得税


产品销售收入分类表预测

	编制单位：峨眉山健康制药有限责任公司
	
	       单位：万元

	序号
	项目／年度
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年
	2006年

	1
	吡格列酮销售收入
	6031
	7598
	10955.2
	12896
	15364

	2
	雷贝拉唑销售收入
	3231
	3761
	4168
	4525
	5374

	3
	藿酮胶囊销售收入
	0
	4397
	6268
	7939
	9049

	　
	　
	　
	　
	　
	　
	　

	　
	合计
	9262
	15756
	21391.2
	25360
	29787


第六部分  合作意向
目前峨眉山制药公司具有科学的管理体制、优秀的员工队伍以及年富力强、敬业务实的管理人才。位于峨眉山市区占地75亩的生产基地也是一处得天独厚的投资环境。企业新开发的三个品种科技含量高，附加值高，勇于拼搏具有开拓精神的决策层愿与有识之士共同开拓未来。

希望通过增资扩股的形式引入新的投资者，募集资金发展来壮大该企业，希望募集2000万元左右的资金，主要用于新药的营销推广，具体公司扩股每股价格等细节可以在以后的谈判中确定。同时该公司控股者出于自身发展主业－房地产考虑，愿意出让该公司的控股权，引进新的战略投资者，做大市场份额，与战略投资者共同获得未来收益。

第七部分  投资风险

1、主要的风险因素
1．1经营风险

· 公司目前的产品只有两个中药品种，即使新药投产后，生产品种也较少，存在产品单一化的风险。

· 新药的研制开发一般需经过临床前基础研究工作、临床前总结审批、临床研究及申报生产等阶段,一般来说开发研制周期长,技术要求高,资金投入量大,审批过程严格,如研制开发不成功,可能对本公司未来的发展及盈利能力产生影响。

1．2行业风险

· 行业竞争风险

本公司经营的产品利润率较高，会吸引一些企业进军该医药行业，有可能加大该行业的竞争程度。

· 加入WTO将带来竞争的加剧

中国加入WTO后,主要存在三方面的冲击:1、国外同类产品大规模进入中国市场以及国外同行业在中国大量设厂, 对传统国内医药企业形成挑战；2、西药进口税率的下调,将造成国内市场西药价格的下降,这将给国内医药生产及销售企业构成较强的竞争压力；3、我国许多生产西药的企业长期以仿制国外药品为主,在加入WTO后再进行国外药品的仿制会在知识产权方面产生一定影响。

1．3法律政策风险

· 国家对部分药品实行直接调控政策,如:生产计划性审批限制、税收政策等,将直接影响到本公司的生产经营和经济效益。国家医疗保障政策、质量标准及药品进出口政策的变化,对国内药品的生产与销售也将有一定的影响；

· 国家对产品价格限制的风险；

· 国家有可能会随着宏观经济形势的变化,调整价格、税收、金融等相应政策,这将会对公司的经济效益形成一定的政策风险。

1．4市场风险

· 开拓新市场的风险

本公司产品销售市场目前主要集中在西南地区，随着公司的进一步发展，公司急需大力拓展西南地区以外的广大市场，在开拓新市场的过程中,公司一方面可能会因消费者用药习惯不同而导致销售情况不理想,另一方面也可能因对新市场的了解不够而导致资金回笼不畅。

· 销售渠道的风险

本公司的销售主要面向全国各地的医药贸易公司。尽管到目前为止,本公司已经与几千家销售单位建立了长期稳定的合作关系, 但由于目前药品销售市场竞争相当激烈,如其中一部分销售渠道不能保持持续畅通,则有可能对本公司的经营产生一定的影响。

2、风险管理对策

2.1针对经营风险的对策

· 产品品种较为单一风险之对策

本公司尽管产品品种较少，但主要拳头产品的优势较为突出,特别是治疗糖尿病的吡格列酮单个产品在投产的三年内销售额就会超过亿元，另外公司将进一步开发新药产品，并且公司另外两种获得临床批文产品也会即将投产，进一步提升公司产品的竞争力和收入利润贡献率。

· 开发新产品的风险之对策

    由于新产品开发顺利与否关系到企业未来的发展,针对上述风险,本公司利用业已建立的技术创新体系,借助技术委员会及专家咨询委员会的实力,对拟开发项目作了充分的可行性研究和论证,以降低新产品开发的总体风险。此外,公司以参股或控股的方式，选择几家有实力的医药研发机构中国药科大学、四川省中药研究所进行长期合作，积极储备医药行业的人才。

2．2行业风险的对策

· 产业政策风险的对策

公司将建立专门的研究机构，加强对国家宏观经济政策和本行业产业政策的研究，把握国家政策的动态，在产业结构调整时，及早做出对策，化解因产业的调整带来的风险。

· 加入WTO的影响之对策

公司争取在加入WTO前后，可以紧紧抓住这个机遇，争取更多的市场份额。同时，加大科技创新的投入及销售网络建设,增强企业实力,为迎接WTO的到来做好充分的准备。面对越来越激烈的行业竞争，公司可以通过不断开发新产品，力争通过产品的科技含量，建立产品进入壁垒。同时加大成本控制力度，在保证产品质量的前提下，降低运营成本。

2．3针对法律政策风险的对策
· 加强国家宏观管理政策的研究，及时了解国家公布的产业政策对企业的影响

· 公司注意将根据有关政策及时调整公司的开发项目，以符合国家产业政策的要求

2．4针对市场风险的对策

· 开拓新市场风险之对策

针对开拓新市场可能面临的风险，公司将在做好充分市场调查工作的基础上,一方面加大研究开发力度，调整产品结构，适应不同市场消费者的需求；另一方面采取灵活的营销策略和结算方式,运用先进的营销管理手段，加强对客户的监督和控制，加大货款催收力度，促进资金回笼。

· 销售渠道风险之对策

    鉴于客户众多且覆盖面遍及全国各地,公司将对现有销售渠道进行整合,加强对主要客户的支持和监控，积极培育重点客户；同时,公司拟通过与部分重点客户签订长期合同的方式，稳定产品销售渠道。此外,公司拟通过开拓新市场加大销售网络的覆盖面,减少对已有客户的依赖。本公司正在建立客户关系管理系统,动态地对销售客户的销售、资金回笼情况和信用级别进行评估和分析,以加强对销售客户的监控和支持,提高本公司对市场的适应能力和反应速度。请专业的会计事务所对公司不定期进行账务审计对重要的外地机构。

第八部分  计划书限制条件

本商业计划书有下列限制条件：

· 本计划书是公司邀请亚商企业咨询股份有限公司（以下简称亚商）参与协助公司管理层所编制的，所有数据均由公司提供，除特别注明以外，亚商并没有对数据进行核对、审计等工作。如进行审计，相关数据的变化可能会对计划书的内容有重大的影响。

· 本计划书是根据公司管理层提供的预算计划表，背景资料和口头说明而编写的。亚商并不对公司提供的数据是否合理体现未来的收入和营业情况的趋势发表任何意见，也不作出任何形式的承诺。此外，由于无法预测未来发生的事件和环境的变化，所以预测结果和实际结果会出现偏差，而且这种可能很大。

· 计划是根据截止于2000年年底公司所提供的财务数据而编写的，此日期之后的事件和条件可能会对此计划书内的计算及预测产生影响。

· 所有计划书草稿和正式计划书仅供管理层和具有经营和投资知识的人士使用，计划书中所有内容均无例外。计划书不得用于任何广告，促销材料和用于招徕投资者的公共刊物。亚商强调将计划书用于其它途径或仅使用其中的一部分将导致读者得出错误的结论。

· 计划书中提及相关许可条件或政法规的条款均建立在公司管理层提供的信息上。
· 此计划书仅供管理和具有经营和投资知识的人士特定人员使用，不得用于其它用途。不得摘用于任何公共声明，档案，贷款协议或其它协议及文件。此外，除得书面许可，此计划书不得出版发行，也不得复制。
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