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商业计划书的用途



商业计划书的用途

• 向潜在投资者和其他
风险投资者介绍企业
正在追寻的商业机会，
赢得对方支持



投资人对于BP的需求

Who: 你到底是谁？

What：你要做什么？你的产品或服

务到底有什么价值？

How: 怎么做？你是不是有执行能

力和成功的把握？

商业模式：怎么赚钱，怎么分钱？



股权投资的逻辑

事 ---人---钱
3大要点

股权投资的逻辑：人与事
的匹配性



商业计划书的主要内容



商业计划书框架模型



项目定位

• 项目定位：通过一句
话简明扼要地介绍你
们的项目是什么。

• 项目定位介绍写在商
业计划书首页，让人
一眼就知道你们是干
什么的。



提出问题（市场痛点在哪里？）

• 提出问题：现有的客户需
求哪些没有被满足，市场
痛点在哪里？

• 在我们的产品与服务提供
之前，市场需求是怎么被
满足的？

• 他们有什么问题没有被解
决？或者可以被优化？

• 市场需求是创业的基础，
很多创业者提出的需求多
为伪需求或非刚性需求，
在确认市场需求的过程中
也是创业者在找差异化，
如果创业的方向都没有抓
住，自然很难得到投资人
的青睐，创业需要对自己
和对别人负责任，市场需
求的深入了解。



解决方案（产品与服务）

• 解决方案：通过哪些方法
与方式的创新与改变（如
技术、商业模式等创新）
解决目前的市场痛点

• 确保的你提供的解决方案
（产品与服务）是可信服
的，真正地解决痛点（而
非隔靴挠痒）



市场分析（市场容量）

• 市场分析：需要证明市场需求
的存在以及这个需求市场容量。

• 市场验证：证明你所从事的领
域确实存在市场需求，其他公
司或竞争对手的数据

• 市场规模：严谨的测算你未来
从事的领域的总的市场容量多
大（投资机构非常重视是否有
天花板）



进入策略（如何启动）

• 进入策略：项目从无到有，如
何启动？

• 如何有效的启动市场，项目从
无到有，也就是我们所说的如
何从0到0.1或0到1。

• 创业者需要想好进入策略，在
融资启动前也需要做好准备或
者能够启动行动，让投资人看
到决心与效果



竞争优势（竞争对手）

• 竞争优势：行业内的竞争对手
有哪些，项目的核心竞争力在
哪里？

• 竞争对手介绍：对目前的竞争
对手详细介绍对比，以及潜在
的竞争对手分析，客观地去评
价竞争对手，不要故意贬低竞
争对手。

• 竞争优势：项目核心竞争优势
是什么（别人没有的或做不到

的，如技术、专利、团队等等）



核心团队（团队背景）

• 核心团队：核心团队的背
景履历，以及要表明为什
么你们的团队能干这个事
情。

• 团队分工合理：目前团队
的分工情况，并且有效说
明你们团队的配置适合干
这件事情。



执行现状（已做的事情）

• 执行现状：目前项目已经进展
到什么程度，已经做得事情做
个说明。

• 项目推进的计划：整个项目推
进的计划和里程碑是什么（明
确的时间节点干什么事情）

• 已经执行的计划：目前项目已
经做到什么节点（如已经有产
品原型，即将进入批量化）



计划目标（未来前景）

• 计划目标：未来一段时间需要
干的事情有哪些？

• 未来计划不是让你去假设很多
不切实际的事，而是模拟未来
可能发生的事，让未来事情发
生时，有更好的对策

• 计划是对未来的分析，思考，
和对现在的总结



商业模式（怎么赚钱）

• 商业模式：如何赚钱的问
题，在什么时间点能够做
到盈亏平衡？

• 如何创造价值

• 价值如何变现（如何收费）

• 是短期的还是长期的



股权结构（怎么分钱）

• 股权结构：创始人及核心团队
的股权结构，决定未来长远发
展基础

• 公司及目前股权结构：CEO及核
心团队的股权结构的合理性，
大股东的重要性

• 未来股权的分配设计：如何在
保持控制权下，进行设计股权
激励及融资的推进



融资计划

• 融资计划：需要多少钱干这个
事情

• 融资金额：在未来6-12月，推
进计划需要多少钱，即融资金
额。

• 融资使用：融资后主要使用在
哪些方面？

• 融资推进的目标与财务预测：
这一轮融资能把项目推进计划
目标，未来几年财务预测



整体思路梳理

整体思路梳
理



商业计划书的禁忌



商业计划书的禁忌

• 不知所云

• 技术展示

• 盲目乐观

• 纯属预测

• 弄虚作假



案例分析



案例分析



课后作业



课后作业

编写项目商业计划书



顾礼华


