
投资人眼中的好项目



蓝海刚需+创新产品+优秀团队+强力执行

蓝海刚需：市场竞争相对空白，没有巨头；高频、痛点；

创新产品：先进技术、创新模式、更佳体验、更低成本；

优秀团队：特长明显、优势互补；

强力执行：不仅仅是一纸计划书，实践执行更加重要；



需求精准，人群细分

需求精准：从单一问题出发，足够聚焦，直戳痛点；

人群细分：足够细分的种子用户，不是大而全；

需求



轻资产、模式可复制

轻资产：更少的固定资产投入；

模式可复制：易突破时间、空间、人员的限制；

产品



长板优势、经验为先

长板优势：优点缺点同样突出的团队要胜于全面一般的团队；

经验为先：有相关创业经验、工作经验优先；

团队



执行力比创意更加重要

过去执行：做过什么、成绩如何、和之前计划有多大差异；

未来计划：根据过往的执行推测未来计划有多少可行性。

执行



投资人对哪些点感兴趣

用户数——日新增，PV/UV，DAU，留存率，用户停留时长，使用频率，竞品情况，未来发展

方向与空间等等

收入模式——清晰的、可信的、明确的、精准的、看得见摸得着的收入模式。

资金用途和估值

这也是一个创业者和投资人不可回避的问题。想好了你需要多少钱？准备出让多少股份？不管你

的心理价位是多少，你应该明确提出你的要价，不妨让它作为一个谈判的起点吧。

可能在三到五年内将公司价值提高100倍，不管现在值多少钱。

在商业计划书中表现出对资金需求有认真规划，而且确实需要这么多钱。



简而言之

市场大不大，增长快不快

产品好不好，逻辑顺不顺

数据涨不涨，指标硬不硬

模式有没有，收钱行不行

团队齐不齐，老大强不强

融资多不多，价格低不低



创业的初心、逻辑、CEO、估值

天使投资更关注



关于创业计划



If you jump to the sun，at least you will jump at the moon.  

用可以获得投资人青睐的标准来自我要求，才能打造出高品质的创业计划书。



计划书的结构

3W

Who 验明正身，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？

7要素

√    项目简介

√    产品 / 服务

√    市场

√    竞争力

√    里程碑

√    财务计划

√    团队介绍



项目简介——“迷你版”创业计划书

√ 清晰地描述你的商业模式 — 落地为你的产品或服务；

√ 明确表述为什么你的创新及时解决了用户的问题，填补了市场的空缺；

√ 用简单而具体数字来描述巨大的市场规模和潜在的远景；

√ 概括你的竞争优势；

√ 形容你和你的团队是一个“梦幻组合”；

√ 用简单而具体数字和时间来概述你将如何在最短的时间内让投资人赚翻；

√ 陈述你希望融多少钱、主要用来干嘛。

七句话说明问题



计划书的关键核心内容——产品和服务

√ 产品或服务对终端客户的价值；

√ 产品或服务是通过什么技术或手段来实现的；

√ 公司将向消费者提供什么；

√ 消费者可得到的好处；

√ 与市场已存在的产品或服务相比，该产品或服务有哪些优势



商业模式画布

KP
重要伙伴

KA
关键业务

KR
核心资源

CS
成本结构

RS
收入来源

VP
价值主张

CR
客户关系

CH
渠道通路

CR
客户细分



商业模式画布案例（优酷）

优酷与土豆合并，
并与CCTV、中影
集团、环球音乐、
凤凰卫视、上海电
视台、中国教育电
视台、湖南卫视、
江苏卫视、山东卫
视等多家电视台和
影视音乐机构，开
展了宣传推广、征
集等各种合作

浏览、搜索、
创造和分享视
频

海量视频库、
拍客、原创、
精品、优酷达
人

以“快者为王”为
产品理念，注重用
户体验，不断完善
服务策略，“快速
播放，快速发布，
快速搜索”的产品
特性，充分满足用
户日益增长的多元
化互动需求

网友可以观看
视频，也可提
供视频资源

网页、PC客户端、
移动客户端

在线观看电视剧
电影等现成视频
者，有下载视频
需求者，拍客，
制作各类视频的
发烧友（达人）

带宽成本、内容购买成本、自制成本。
近年带宽成本有所比重有所下降，内
容购买成本、自制比重增加。

90%以上来自于品牌广告收入，其他收入
占6%。在其他收入中，5%左右来自于独有
版权内容的分销，少于1%的收入来自于用
户付费订购，包括无线用户的付费订购。



商业模式画布简化版

如何提供 提供什么 为谁提供

成本多少 收益多少



市场

√ 描述市场空白点，或者存在的问题，极其严重性； （是否刚性需求）

√ 确定公司有多少潜在用户 ；（细分用户定位）

√ 市场规模和前景如何；（ 市场容量上限和发展趋势）

√ 怎样行之有效地做市场。（品牌定位和营销策略）



关于市场战略（逆向思维）

什么叫蓝海？

昨天在香格里拉门口停车，看见一个车位，这时有辆法拉利要停进车位。我走上前敲了敲他玻璃，甩出去一百块钱对他

说：”这个车位我看中了，你去别的地方停！” 他觉得我小看他了，冲我脸上甩来十几张一百的叫我滚一边儿去。 后来，

我又如法炮制…妈呀，一晚上我竟然赚了两万多。

什么叫红海？

我把自己的赚钱经历上网了，大家都在转发，一下子有许多人都想学习我，如法炮制。这时候，满大街都是手持一百元

钱的人，他们都在找寻找车位的豪车。

什么叫互联网思维？

看到这么多人拿着一百元在街上转悠，我知道自己的机会来了：于是，我租一辆法拉利开到大街上，冲着这些手持一百

元等豪车的人开过去。这时候，谁递过来一百元要我让车位，我就直接收下他的一百元.......不说了，又一个手拿一百的人

过来了。



市场

宏观

来自于艾瑞、易观、麦肯思、Monitor、Gartner、36Kr的公开报告

谨慎引用媒体的报道

微观

与你的产品直接相关的市场数据，即你的微观市场、你力所能及的市场，这些数

据越详细越好。 （陌生拜访、问卷调研）



举例

“我有一个绝好的创意，它是关于一种新型的易于使用的付款方式，前景非常看

好，是大家一直梦寐以求的。你可以从中赚很多钱 ……”  

“我有一个创意，它能使拥有 100 名以上员工的公司节省 3% 到 5% 的成本。

初步的成本－价格分析表明，生产成本（或买价）与卖价之间的差额可能达到

40%到60% 。我发现可以通过中小型企业协会和XXX杂志集中做广告，还可以

用直销的方式进行销售。”



举例

投资者会想：“听起来像是在吹牛。我以前听过一百多个这样的神奇的方案…… 

下一个！

投资者会想：“哦！他已经找到了客户价值，甚至已经准备好了相关数据！他还

考虑了市场潜力和利润潜力，并知道如何将产品送到顾客手里。现在我想看一下

他的产品了……” 



市场

4Ps理论

Product（产品）

Price（价格）

Promotion（促销）

Place（渠道）

企业中心

4Cs理论

Customer（顾客）

Cost（成本）

Convenience（便利）

Communication（沟通）

用户中心

4Cs的基本原则是以顾客为中心进行企业营销活动规划设计，从产品到如何实现顾客需求（Consumer）

的满足，从价格到综合权衡顾客购买所愿意支付的成本（Cost），从促销的单向信息传递到实现与顾客

的双向交流与沟通（Communication），从产品流动到实现顾客购买的便利性（Convenience）。



小米4C营销案例

Customer（顾客）——明确细分市场

小米手机针对18-35岁用户，对于手机的热爱和手机软件的尝试应用，人们听到发烧友总会感觉到自我的满足，机制产品思想正是

对用户极端尊重的表现，从而得到的回报就是重视的粉丝。并且尊重受众，也使得他们积极的承担了传播、测试甚至开发等各种工

作，极致是口碑的基础。

Cost（成本）——完美的性价比：高端配置，低端价钱

人们在体验产品功能的同时，最重要的影响购买因素还是价格，小米手机的定价准确，一个高端客户的市场定位，高性能、高品质、

第一民族品牌，却是一个大众消费的价格水平，1999元满足了大部分普通消费者的手机功能需求和中国人的面子需求。

Convention（便利）——便利专注网络直销，B2C电子商务

为小米公司节约销售成本，为消费者节省购买资金，最大程度的便利消费者。并且网络直销，在线支付，凡客承担仓储及物流，充

分考虑了消费者的易接近性，足不出户就能收到手机，体验感受。配件齐全，满足用户的时尚心理，方便购买。

Communication（沟通）——MIUI及其社区才是米粉“参与感”的源头

一个不断吸收用户反馈、每周迭代更新的产品，这是过往其他企业都不曾有过的，也是客户们所不曾拥有过的。MIUI这种运作模式，

让米粉们有了很强的存在感和参与感，好像自己真的参与到了MIUI的工作中的感觉。



竞争力

√  明确竞争对手的优势和不足

评估你主要的潜在竞争对手，可通过销售量和销售收入（定价）、增长、市场份

额、成本定位、产品类别、客户支持、目标客户群和分销渠道等指标评估。

√  说明你的竞争力

用上述的相同指标评价自身，说明为什么这件事情你能做而别人不能做、你有什

么特别的核心竞争力。

重度垂直



竞争力

SWOT 分析

优势
（Strength）

劣势
（Weakness）

机会
（Opportunity）

风险
（Threats）

内

外

发挥优势

克服弱点

利用机会

化解威胁

制定行动计划



里程碑

规划重要的时间节点

√  产品上线；

√  企业收入零的突破；

√  盈亏平衡。



精益创业

最小可用品
创业者或者新产品的创意用最简洁的方式开发出来，有四个特点：体现项目创意、能够测试和演示、功能极简、开发成

本最低甚至是零成本。

客户反馈

客户对产品的整体感觉、客户并不喜欢/并不需要的功能点、客户认为需要添加的新功能点、客户认为某些功能

点应该改变的实现方式等；获得客户反馈的方式主要是现场使用、实地观察。对于精益创业者而言，一切活动

都是围绕客户而进行，产品开发中的所有决策权都交给用户，因此，如果没有足够多的客户反馈，就不能称为

精益创业。

快速迭代

针对客户反馈意见以最快的速度进行调整，融合到新的版本中。对于互联网时代而言，速度比质量更重要，客

户需求快速变化，因此，不追求一次性满足客户的需求，而是通过一次又一次的迭代不断让产品的功能丰满。

生产者思维 消费者思维



需求与实现的距离

不要追求一次性完美，快速上线不断迭代才是王道



财务计划

简单说明未来一年或者一年半内

√  需要多少钱（融资额、出让股份）；

√  打算怎么花这笔钱（房租、人力等）。



首轮融资需要了解

天使（种子）投资获利方式——股本增殖（溢价）通过上市、并购或股权转让的方式退出

种子轮->天使轮->A轮->B轮->PreIPO->IPO

创意->产品->用户->现金流->利润

关于估值——不重要，重要的是在多长时间花多少钱达到什么样的效果

出让股份——10%-30%之间

参考

快速找到高效融资的七条铁规 http://www.etchina.com.cn/17094.html

关于融资演讲稿你不可不知的那些事 http://www.etchina.com.cn/16853.html

如何准备第一次融资 http://www.etchina.com.cn/16637.html

想融资？14张PPT教你用投资人的眼光看自己 http://www.etchina.com.cn/16701.html

http://www.etchina.com.cn/17094.html
http://www.etchina.com.cn/16853.html
http://www.etchina.com.cn/16637.html
http://www.etchina.com.cn/16701.html


团队介绍

团队成员介绍

√  基本信息；

√  教育经历；

√  工作经历；

√  个人特长；

√  项目中负责工作。



相对合理的股权结构

最核心的原则——贡献与股比正相关，谁干活谁拿大头；

创始人兼CEO最好拿到50%-60%，团队要有唯一核心；

团队对公司有控制权。

参考：
合伙人团队股权分配之道 http://www.etchina.com.cn/16411.html

联合创始人退出，他手里的股权怎么办？ http://www.etchina.com.cn/16463.html

股权分配的陷阱 平分股权是大忌 http://www.etchina.com.cn/14689.html

http://www.etchina.com.cn/16411.html
http://www.etchina.com.cn/16463.html
http://www.etchina.com.cn/14689.html


比赛建议



扣分项

三大俗

二手交易平台、校园社交平

台、有机生态；

互联网方向

平台性质，必死；

工具软件，半死；

三大忌

财务分析明显错误；

团队结构上来就有财务官、

人事官、行政官；

企业管理内容靠百度。

PPT制作

直接套模板； 动画花里胡哨；

路演

恶俗空洞与项目无关微电影。



加分项

产品

立足本土化

（校园、年轻人）；

商业模式新颖；

产品开发完成；

产品上线运营；

有N个活跃用户；

产品有收入；

团队

运营实践能力和经验；

分工明确；

优势特长互补；

气质好、表达能力强；

故事

正向公益的项目愿景；

内心创业的真实想法；

临场发挥很重要；

感动自己才能感动投资人。



关于视频

时长：一般不超过2分钟；

创意赛：重点展示应用场景、核心创意；

初创赛&成长赛：重点展示商业模式、运营数据，积累资源；

公益赛：重点展示扶助对象、活动剪影、公益愿景；

互联网产品：重点展示应用场景、产品功能、操作流程；

硬件产品：重点展示产品设计、结构功能；



关于公益创业

聚焦社会问题：食品安全、环保、自闭症、残疾人、老龄化、边远山区等；

公益创业是用商业逻辑、市场化的手段，解决人们的问题；

传统的公益是通过社会募捐到公益服务的大循环；

互联网+公益创业是通过商业化手段自我造血的小闭环。



更进一步



Tips

演讲故事线

一定要在开场后一分钟内抓住人，不要花过多时间介绍市场背景

讲故事一样娓娓道来，中间逻辑连续

顺序型：按前面顺序

引子型：故事导引

煽情型：结尾升华

高大上团队型：团队在最前

临场发挥非常重要



大学生创业该从哪里入手



选择接近C的事儿切入

C指的是终端消费者，校园、学生、年轻人

找到细分群体、高频需求



智能硬件、医疗健康、大数据

目前都是“看起来很美”

智能硬件——投入成本太大，生产风险太高，整个产业不成熟

医疗健康——资源封闭，创业门槛高

大数据——看起来很美，没有数据源如何做大数据



选择自己热爱的事儿

只有热爱才能做好，只有热爱才觉得不累

读书、电影、科技、音乐、运动、游戏、摄影、约会、购物

一切产业都将是娱乐产业



哪里都可能有商机，但创业不仅仅是个生意

创业虽然时髦，但不要跟风创业

不要因为赚了一笔钱而沾沾自喜，要看是否可持续可复制
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Thanks,

创业路上，我们一路同行！


