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商业计划书执行摘要商业计划书执行摘要商业计划书执行摘要商业计划书执行摘要        

------------可以治疗各种疾病可以治疗各种疾病可以治疗各种疾病可以治疗各种疾病、、、、平均使人增寿六年的日用艺术品平均使人增寿六年的日用艺术品平均使人增寿六年的日用艺术品平均使人增寿六年的日用艺术品    

秦大河院士评价秦大河院士评价秦大河院士评价秦大河院士评价：：：：““““这个发现是目前国内最有可能获得诺贝尔奖的这个发现是目前国内最有可能获得诺贝尔奖的这个发现是目前国内最有可能获得诺贝尔奖的这个发现是目前国内最有可能获得诺贝尔奖的””””。。。。    

    

一一一一、、、、产品产品产品产品亮点亮点亮点亮点    

1.1.1.1. 中国长寿之乡的医疗与中国长寿之乡的医疗与中国长寿之乡的医疗与中国长寿之乡的医疗与益寿特点益寿特点益寿特点益寿特点    

在中国由中央政府认定的长寿之乡有 29个，分布天

南地北。其特点在于 1）寿乡是个天然医院，住在寿乡的

外地候鸟老人的疾病会神奇地不治而愈。2）寿乡的居民

平均寿命比中国人均高三岁以上，百岁老人比例是中国

的平均水平的几倍到十几倍。 

2.2.2.2. 中国中国中国中国长寿之乡的神奇特征和原因长寿之乡的神奇特征和原因长寿之乡的神奇特征和原因长寿之乡的神奇特征和原因    

    

29 个长寿之乡有两个匪夷所思的共有特征：1）寿乡 5000 万人

体内的长寿特异神功，其表现为：寿乡人手握任何味道浓烈的食品

都可使其口感柔和，如：手握相当辛辣的一杯红星二锅头，可使杯

中的酒变得像水一样柔和。2）寿乡饮食具有极度柔和的口感，如：

我们将不开瓶的二锅头带入寿乡，其口感会变得像水一样柔和。 

这种口感变化背后的科学机理，是由深圳市华卫健科技有限公

司的吴江隆及其科研团队发现，并得到众多院士认可的机理。 

（详见吴江隆的三篇学术论文） 

3.3.3.3. 产品和寿乡的一致性产品和寿乡的一致性产品和寿乡的一致性产品和寿乡的一致性    

学者吴江隆利用寿乡原理，经 7年艰苦科研，将特种功能性粉体加入普通陶瓷餐饮用具和浴缸

的外壁中，通过日常饮食和泡澡，可以复制寿乡的两个神奇特征，把普通食品变为长寿食品，（如：

倒二锅头入杯中，你会极度吃惊于它口感的巨大变化。）让普通人体具有长寿体征，并且使用户在

短期内获得了如同住在寿乡一致的医疗功效。 

4.4.4.4. 产品功效产品功效产品功效产品功效    

1)1)1)1) 疾病改善功效疾病改善功效疾病改善功效疾病改善功效    

我们已有大量用户在糖尿病、痛风、瘫痪、高血压、咽炎、哮喘等几十种疾病上得到明显的改
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善，但由于国家法律所限，在我们对外的宣传资料中，只能很隐晦地、很笼统地提到对人体的治疗

功效。 

2)2)2)2) 延年益寿功效延年益寿功效延年益寿功效延年益寿功效    

寿乡也并非人人都活到百岁，但百岁老人比例是普通地区的几倍到几十倍。并且寿乡人平均寿

命比普通地区高三岁以上。我们的用户出现白发转黑、性功能增强等现象，也正是公认的抗衰老延

年益寿的标志。    

果蝇的延寿实验是国际公认的抗衰老延寿标准实验之一，由华南农业大学进行的果蝇延寿实验，

其实验数据显示，璧玺养生益寿产品可以使果蝇平均寿命延长 8.8%，折合成人类寿命延长 6.5 岁。 

3)3)3)3) 抗衰老美容功效抗衰老美容功效抗衰老美容功效抗衰老美容功效    

从目前用户反馈情况来看，确有改善面色、减少褐斑、改善精神态的作用，但改善周期需要数

月。 

二二二二、、、、市场机会市场机会市场机会市场机会    

随着全世界老龄化的危机以及普遍对养生健康需求的增强，我们破解并复制的长寿机理，长寿

市场有多巨大呢？这如同 18 世纪初疫苗和青霉素的发现一样，每个家庭都是空白市场。本产品集

中了保健品、陶瓷艺术文化、日用必需品和准奢侈品的综合特征，即可自用也可送礼,它成为人人

维护健康的必需品;再加上即时体验性和长期功效性兼备的特征，使其成为盈利模式丰富、渠道建

设多样的、罕见的 8D 蓝海特征产品。 

1) 产品的全球唯一性 

2) 产品的高附加值 

3) 产品生命周期长 

4) 产品款式丰富 

5) 生产投入少 

6) 盈利模式的多样性 

7) 适用人群广 

8) 丰富的销售渠道 

9) 广告投入比例低 

10) 长期的市场独占性 

寿乡的两种神奇的特征是在 5000 万人身上永不熄灭的客观事实。只是他们自己并不知道，但

是随着品牌和机理的推广，寿乡人人都会知道自己身上的神功和长寿机理，进而传播至全球。我们

应在专利保护期内将企业做大至该行业的标准制定者和龙头企业。 

三三三三、、、、竞争优势竞争优势竞争优势竞争优势    

功能性水杯不同于一般保健品胶囊的特征在于：具有很强的单位福利礼品和商务礼品特质，因

而，本行业的两个成功案例：水宜生碱性水杯和乾唐轩活瓷杯在数千万的启动资金下，虽有诸多弱

点但短期内销售额突破数亿元。以下对照它们的优劣势： 

1.1.1.1. 水宜生碱性水杯水宜生碱性水杯水宜生碱性水杯水宜生碱性水杯    

它最基本的原理是将普通电气石粉、生石灰和麦饭石粉混合烧结成为球状陶粒，其碱性功能是

通过水泡生石灰而产生的。碱性水对人体的功效在 2010 年 3.15 晚会上受央视全面打假，是个虚假

机理。这个水杯并无改变食品口感的能力，但是其用代理商开直营店加本地广告模式，使经销商投



 

 

 

深圳市华卫健科技有限公司 

- 3 - 

 

入了 2个亿的广告，前 3年销售额达 7 亿。这个假货的仿制品竟然泛滥于市场。2010 年后水宜生

大面积退出市场，今年又想卷土重来。 

 

弱点弱点弱点弱点：：：：    优点优点优点优点：：：：    

1）机理虚假  

2）产品极易仿制  

3）不锈钢外壳没有档次 

4）产品款式不丰富 

5）不可泡茶  

6）无法开拓老年市场    

1）营销模式合理  

2）卖点虽假但易于接受 

3）现场演示性强  

 

 

2.2.2.2. 乾唐轩活瓷水杯乾唐轩活瓷水杯乾唐轩活瓷水杯乾唐轩活瓷水杯    

乾唐轩的水杯原理与我产品类似，可以微弱改变酒水的口感，它的功力只有我们产品功效的

1%不到。而且无法赋予上述的神奇寿乡人体体征。乾唐轩不知道寿乡机理、寿乡两和现象，它在终

端只能讲述改变饮食口感，讲不清养生机理。即便这样，通过大量开设分销点，做企业礼品团购，

产品销遍大江南北。 

弱点弱点弱点弱点：：：：    优点优点优点优点：：：：    

1）产品功效弱 

2）机理讲不清  

3）是陶不是瓷，外观不美  

4）营销模式不具高成长性  

5）无法开拓老年市场  

6）产品演示效果差     

1）产品机理不假  

2）产品款式丰富  

3）具有陶的文化艺术特质  

4）产品不易仿制 

 

3.3.3.3. 华卫健产品与上述前辈相比华卫健产品与上述前辈相比华卫健产品与上述前辈相比华卫健产品与上述前辈相比：：：：    

优点优点优点优点：：：：    弱点弱点弱点弱点：：：：    

1）功效真实而且强大  

2）寿乡长寿机理作为依托  

3）产品具有陶瓷的文化艺术档次  

4）水杯款式不仅丰富，而且还有它们 

不具备的餐具和浴缸。 

5）产品现场演示性强  

6）可以同时开拓富裕人群和老年市场  

7）产品不易仿制  

8）营销模式集合二位前辈的长处 

 

 

1）公司初期资金实力不及上述二位前辈  

2）品牌知名度远弱于它们  

 

璧玺养生益寿---帝王杯 
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四四四四、、、、商业模式商业模式商业模式商业模式    

本产品集合水宜生和活瓷营销模式的优点，水宜生的模式为：总公司在中央媒体做基础性形象

广告，由代理商投本地促销广告，要求代理商在本地开设一个以上专卖店。活瓷的模式为：不做广

告，以代理商多点铺货来引致礼品团购。 

1.1.1.1. 国内模式国内模式国内模式国内模式    

1） 主模式：以代理专营店+广告模式（水宜生模式），辅助多重分

销体验点（活瓷模式）。 

多重分销点包括：水疗和 SPA、商超、机场、酒楼、宾馆、建材

市场 

2） 辅助渠道：直销模式、 

3） 老年市场模式：寿乡旅游渠道 

2.2.2.2. 国际市场模式国际市场模式国际市场模式国际市场模式：：：：国外分销商仅采用以下模式国外分销商仅采用以下模式国外分销商仅采用以下模式国外分销商仅采用以下模式    

1) 区域总代理 

2) 跨区域直销模式 

五五五五、、、、融资计划及用途融资计划及用途融资计划及用途融资计划及用途     

计划募集 3000 万元人民币，预计出让 25%股权。 

主要用于品牌建设、招商营销、扩大生产规模（详见商业计划书） 

六六六六、、、、管理团队管理团队管理团队管理团队    

� 领军人物吴江隆领军人物吴江隆领军人物吴江隆领军人物吴江隆    

男，1970 年出生于江苏，深圳市华卫健科技有限公司董事

长兼总经理，甘肃华卫健生物科技有限公司总经理。1992 年 7 

月毕业于兰州大学生物系，师从于中国细胞生物学之父、中国

科学院院士——郑国锠先生，1992 年—1997 年任职深圳通海

兰生物工程有限公司销售经理；1998—2008 年创办深圳市华卫

生物制品有限公司。2008 年创办深圳市华卫健科技有限公司，

著名的养生专家、著名的生物专家。 集超强的科研能力和卓越

的领导能力于一身，对宏观战略有清晰的认识，以自己独特的

思想影响和指导企业的发展，凝聚和建立了一批团队核心骨干

为把华卫健做成中国长寿产业的百年品牌而共同奋斗。    

深圳华卫健牵手北京饭店生生

养生馆，强强联合彰显品牌实



 

 

 

深圳市华卫健科技有限公司 

- 5 - 

 

� 市场总监张欣漫市场总监张欣漫市场总监张欣漫市场总监张欣漫    

男，1979年出生，陕西人， 毕业于陕西医学高等专科学校临床专业，毕业后在江苏正大天晴药业从

事医药销售工作2年，后在西安天久科技有限公司，从事市场营销管理工作三年，后自主创业代理韩国保

健品在西安地区开拓市场，2010年加入华卫健。市场部在其带领下具备全盘的市场策划和推广能力，团队

拥有高度的凝聚力和创新力。 

� 销售总监李辉销售总监李辉销售总监李辉销售总监李辉    

男，1985年出生，安徽人，2008年毕业与秦皇岛外国语职业学院，商务日语专业。在世界著

名的犹太人企业中国分公司总部工作，学习犹太人销售系统，成交次数高达万次以上，打下了极强

的销售功底。2011年加入华卫健。在其领导下销售部已具备对公司商业模式快速复制的能力，是一

支能打硬仗、强执行力、具备丰富渠道开拓经验的战斗力团队。 
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