珠海宝丽杜邦建材有限公司商业计划书


摘    要
一．公司概况
珠海宝丽杜邦建材有限公司（以下称“宝丽杜邦”）位于珠海市洪湾保税区28号，于1998年8月注册成立，注册资本人民币伍佰万元，专业从事人造实心面材系列产品的研发、生产、加工和销售。公司现有员工150余人，其中专兼职技术研发人员6人，高中级管理人员15人，工程施工技术人员45人，生产工人50余人。

现有股权结构为：广东远大经济发展公司，持股60%
美国杜邦工业有限公司，持股40%
截止2001年7月，公司总资产约1,500万元，净资产约800万元；
宝丽杜邦自投产以来，销售收入逐年增长。1999年销售额580万元，2000年达1,980万元， 2001年截止到10月底累计实现本年度销售额1,800万元，预计全年销售额将达到2,200万元。

三年来， 宝丽杜邦还获得了国内外同行和市场的诸多认同，尤其是：
◆通过瑞士SGS“ISO9001国际质量体系”认证，并获得美国RAB证书；
◆成为国际实心面材协会ISSFA会员和国际复合材料协会ICPA会员；
◆产品获广东省质检所认证及香港厂商会检验中心认证通过；
◆获广东省科学技术厅的“高新技术企业”认定；
◆获评广东省重点新产品；
宝丽杜邦近中期发展目标：（1）2005年前，建设覆盖全国主要经济发达地区和大中城市的市场营销网络和服务体系，将“POLYSTONE（宝丽石）”发展成为国内市场同类产品声誉最高的知名国产品牌；（2）销售额年递增100%，2005年达到3.8亿元，市场份额占20% 以上；（3）在此期间,通过资本运作,实现在国内外二板或国内主板市场上市的目标。
二．核心管理团队
董事长：彭卫中，男，45岁，毕业于中山大学，曾任珠海永发集团副总经理、中国保利集团南方公司副总经理、广东远大经济发展公司董事长等职。多年从事企业高层管理工作，具有丰富的企业经营和管理经验；
执行董事：肖明，男，33岁，毕业于西南财经大学国际经济系，曾主持珠海海湾大酒店的投资、筹建、经营及管理，成功地将逾五亿元的投资在五年内收回；在主持海湾华庭房地产项目期间，一年内全部售磬，总收入逾亿元。擅长管理，知人善任，思维敏捷，

作风稳健，是宝丽杜邦的创始人。

总经理：邓伟，男， 32岁，毕业于云南理工大学，邓先生作为宝丽杜邦的创始人之一，参与了公司发展的经营决策全过程，对公司的管理和长期发展战略具有清晰的思路和构想，邓先生具有亲和力的管理方式和理念凝聚了一支优秀的管理团队。邓先生此前还曾
担任过关联公司工程技术部门的负责人，在技术研发方面也学有专长。
技术总监：王大泽，男，37岁，毕业于成都科技大学高分子化学专业,高级工程师.王

先生先后任职于四川东方绝缘材料研究所等部门，专门从事产品开发工作特别是不饱和聚酯树脂、玻璃钢复合材料等高分子复合材料的研发工作，1998年8月宝丽杜邦筹建时加盟。王先生对不饱和树脂的生成、改性、加工具有丰富的理论和实践经验，对有机、无机化合物接口理论有独到认识，具有较强的人造石材技术开发能力，是企业产品标准《实心面材》的主要起草人。
三．产品与技术
实心面材（solid surface material）作为新型高分子复合材料，主要以丙烯酸酯或不饱和聚酯树脂等高性能树脂为基体，填充一定的无机填料和必要的辅助材料如颜料、催化剂和其它助剂经真空成型制成。根据基体树脂的不同，实心面材分为聚酯型（UP）和丙烯酸（PMMA）型两种类型产品。

实心面材兼具天然石材的外观、木材的轻质易加工性能、玻璃的抗污和易清洁性于一身，表里如一，粘接无缝，安全无毒、无辐射，一定程度上和一定范围内替代了天然石材、木材和陶瓷这些传统装饰材料，已广泛应用于厨房台面、快餐台面、洗手间台面和装饰立面等。与其它传统装饰材料相比，实心面材性能优点在于：（1）结构紧密，无毛细孔，吸水率小于0.05%；（2）拼接无缝、易于加工；（3）易于打理；（4）持久耐用，历久常新，产品的使用期限通常可达15年以上；（5）环保。实心面材从制造、使用到废弃都不会造成资源的浪费和环境的影响，无辐射源，废旧品可回收利用。
在应用领域方面，除用于厨房台面和洗手台领域外，在商业、零售、餐饮、公共接待台等领域也已延伸扩展。在美国，接待台面和柜台面使用的数量已经超过厨房台面，以下是目前实心面材的成熟应用范围：
· 厨房的台面、水槽、脚线
· 浴室的梳理台连盆、洗脸台、沐浴底座、浴缸周围墙面
· 橱柜台面、电视柜台面、餐桌、茶几，窗台、门套
· 营业柜台（银行、酒店等）、接待台、酒吧台、快餐桌
· 装饰用墙板、圆柱、招牌、楼梯扶手、墙脚线
· 医院或化验室工作台
宝丽杜邦面材（下称“宝丽石”）特点：
（1）接口加工、抗冲击抗开裂性能优于国内同行。“宝丽石”在加工后的边角料是成片的、成块的，而国内同行产品大多是粉末状的；
（2）产品耐磨性能。用氢氧化铝做填料明显改善了宝丽石的耐磨性能；
（3）绿色环保性能。宝丽石中加入了特殊的杀菌剂，经中国科学院国家工程塑料研究中心检测，杀菌率达到99%。
主要技术和知识产权：
（1）填料的制作工艺以及填料与树脂的表面处理技术，解决了有机树脂和无机填料

之间的接口结合问题。
（2）大颗粒板材生产技术。宝丽杜邦采用既有亲填料基团又有亲树脂基团的特殊助剂，改善了大颗粒色粒比普通色粒易下沉以及与树脂的接口结合力较差、易出现分布不均匀状况。目前国内只有宝丽杜邦基本解决了此问题
（3）工艺创新：采用浇注块破碎筛分，把色粒与氢氧化铝、色粉混合制成填料，并作表面处理、浇注，不需胶衣层，产品可直接加工；用不饱和树脂代替国外普遍使用的聚甲基丙烯酸甲脂，同时引入真空工艺和消泡助剂，保证产品综合性能；在不饱和聚酯中引入色

粒做胶粘剂，较国外聚甲基丙烯酸甲脂胶粘剂价廉且易于推广。
宝丽杜邦拥有专兼职研发人员6人，并与中科院工程塑料国家工程研究中心、华南理工大学高分子材料科学工程系、浙江纳米材料应用工程技术应用中心、中山大学中科院化学所建立了长期研发合作关系。

公司独立开发了包括彩色色粒的制造、实心面材填料及表面处理浇注工艺、消泡处理、胶粘剂制造方法、实心面材耐磨性能的改善、抗菌杀菌抗污染性能的改善在内的工艺技术和方法，并形成拥有完全独立知识产权的5项发明专利和3项外观设计专利；
本着“生产一代，研发一代，储备一代”的研发战略，公司近三年新产品研发计划是：
1、纳米材料复合实心面材的产业化
通过添加纳米材料，从而实现对实心面材进行改性，公司在这一方面的技术已经基本取得突破，目前需要进行产业化生产的后期研发工作。
2、浇注型丙烯酸酯实心面材

公司对浇注型丙烯酸酯实心面材的研发已取得阶段性成果，正进行最后的攻关。

四．市场与营销
实心面材产业目前正处于快速成长时期。在最早开发实心面材产品并产业化生产的美国，已逐步发展成为相对独立的新材料产业，行业规模在30亿美元以上。在国内，实心面材产品还属于起步扩张阶段。据业内初略统计，2000年的市场销售总额仅为5亿元人民币左右，但年增长速度保持在至少50%以上。随着住宅等行业的稳步发展和人民生活条件的改善及观念的变化，实心面材作为一种新型环保装饰建材，其发展呈加速度状态，2005年预计达18~25亿元人民币。
目前国内实心面材产品主要有进口产品和国产产品，进口产品市场定位于高档装饰和某些专用领域，普通板材价格大致2000-3000元/标板，为国内同类产品价格的3-4倍；局限于消费者对实心面材产品的认知度和消费能力，进口产品自九十年代中期进入中国市场以来始终在狭小的高端市场里徘徊。还未与国内生产厂商发生明显的竞争关系。
国内厂家主要有宝丽杜邦、蒙特利、雅丽耐、广州生美等，其市场规模、价格及优劣势等情况对比如下：

	厂  商
	年销售额

（万元）
	目标市场
	价  格

（元）
	竞争优势
	竞争劣势

	宝丽
杜邦
	3,000

	中高端

	700-800

	市场定位合理,特许加盟 营销模式优,品牌形象佳,较强研发实力,加工技术实力强，性价比高。  
	进入行业时间短,营销网络建设未完成,扩张资金不足

	蒙特利

	13,000


	中低端

	500-700

	市场占有率领先,品牌知名度高,生产能力大, 技术研发实力较强。

	代理经销形成大量坏帐,假冒产品多, 市场形象滑入低档次, 加工能力较弱

	雅丽耐

	3,500

	低端

	450-600

	产能较大;具一定品牌度 
低价倾销 ,            
                      
	技术研发能力弱,管理较混乱,管理层不和, 产品质量低, 加工能力弱,无持续发展计划

	生  美

	4,000

	中低端

	450-600

	在珠三角具品牌度,产销 
量较大, 低价倾销      
	技术研发能力弱,无产业升级能力, 加工能力弱,无持续发展计划


广州蒙特利在国产品中市场份额领先，约占国产产品市场的30%，是最早介入实心面材行业的国内公司，是宝丽杜邦主要的竞争对手。但由于其代理经销管理模式的固有缺陷，以及加工工艺较差，售后服务不到位，品牌声誉正在下滑，有迈进低端市场的势头。又由于宝丽杜邦与蒙特利营销方式上的不同，使得宝丽杜邦在市场上具有后发优势；我们相信，宝丽杜邦在未来的市场上会是蒙特利最有实力的竞争对手。
宝丽杜邦竞争优势在于：1，营销模式：宝丽杜邦是国内同行唯一采用特许连锁加盟经营模式进行市场营销的厂商。规范统一的市场形象和价格，有利于在消费者中树立品牌形象和迅速建立起全国市场营销网络和服务体系，也有效避免了困扰其它同行产品的假冒侵权现象。2，研发实力：拥有专业技术团队，拥有自主核心技术。 

在市场发育的扩张期，宝丽杜邦的市场营销策略是：
以特许连锁加盟方式建立全国性的市场营销网络服务体系；
致力于树立公司品牌形象、提高品牌的知名度和信誉度；
在确保合理利润前提下，使市场占有率达20%以上。
宝丽杜邦不单纯追求市场份额，我们的策略是在细分市场上占据国产品的中高档市场，通过建立、提高宝丽石的品牌形象，发挥特许加盟营销服务体系优势来实现市场份额的扩大和利润的最大化。宝丽石的目标市场是成片新开发的商品住宅小区、银行、电信、快餐厅及家庭装修市场。目标客户则主要是地产开发商、橱柜专卖店、家具公司、装饰工程公司以及具有对外营业场所的服务机构这些特定用户群。
特许加盟营销模式：
由宝丽杜邦授权，在各地发展加盟商设立特许营销机构。宝丽杜邦不参与营销中心（也

称加盟店）的投资，其资本由加盟者自行投入，在当地注册并领取营业执照，各营销中心自主经营，独立核算，自负盈亏。该模式视区域和功能的不同将加盟营销中心分为A、B、C三类： 各类加盟营销中心必须遵守加盟规定，统一由宝丽杜邦总部划分各级营销中心的销售区域并制订市场指导价格。各级加盟营销中心将得到公司总部提供的管理、销售、技术和设计等方面的配套服务与支持。 

特许加盟发展计划
第一步、2001年底之前，完成在昆明、贵阳、太原、哈尔滨、温州、澳门及珠海本地等重点区域城市建立A级加盟营销中心---A类店的工作。 
第二步，2002年上半年完成在北京、上海、广州、深圳四家直营店建设。2002~2003年上半年，在全国市场完成设立约30家A类加盟店的工作；
第三步，2003年，完成建立300家B类加盟店；2004年底前，实现3000家C类加盟店覆盖大部分目标消费群。
国际市场：采用代理商制度和提供委托生产业务（OEM）方式开拓国际市场，力争到2005年，使出口销售份额占全部销售的20%以上。
五．销售目标

	年  度
	2001年
	2002年
	2003年
	2004年
	2005年

	销售额（万元）
	2,200
	6,000
	12,000
	24,000
	38,000

	市场份额
	4~5%
	10%
	13%
	17%
	21%


六、财务分析
宝丽杜邦1999年投产，当年实现销售收入577.94万元，净利润-123.16万元，2000年实现销售收入1,980.70万元，净利润216.17万元，公司无有息负债，2000年底的资产负债率为39.21%。
如公司融资成功，项目按计划投产；特许连锁加盟营销网络的发展按进度进行，预计2005年，公司销售收入将达到3.8亿元，税后净利润6,159万元。
七．投资计划
1.上海、北京、广州及深圳四地直营店建设，投资400万元；
2. 新厂和连续浇注生产线建设，投资1,300万元
八．融资说明及投资退出机制
融资安排
对外融资1,000万元人民币;
理想投资者: 风险投资、相关产业上市公司、相关科研院所、相关产业个人创业家；

投资方式：现金投入。
权益形式：可选择股权投资（普通股、优先股）或可转换债；
股权比例：以增资形式入股，增资后约占总股本45%。

投资权利
    无论选择何种权益形式，投资方都将作为公司的股东和董事，行使《公司法》及相关法律赋予的一切权利和享有公司现有既存权益，
退出机制
1．宝丽杜邦计划在2003~2004年实现在香港创业板或国内主板上市。投资方可以按创业板和主板关于发起人股份转让有关规定实施投资退出；
2． 投资人与创始股东签订投资协议中规定股权回购的前提和条件；如宝丽杜邦因故未能在预期的时期内实现上市计划，创始股东按投资协议规定要求无条件回购；
3． 投资人自主寻求并购等转让方式和途径实现退出。
九、潜在风险及防范对策
宝丽杜邦面临的风险主要是：（1）市场竞争风险；（2）特许经营管理风险；（3）关键雇员流失风险；（4）加入WTO风险。对于这些风险，宝丽杜邦均已进行客观的评估分析，并研究了相应的防范措施。
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