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及商业模式



筹划期（种
子期）

初创期 发展期（成
长、扩张期）

成熟期
（二次创业)

概要

素
质
培
养

能
力
提
升

一、互联网与互联网+ 

二、中小企业与互联网+

三、互联网与互联网+    商业模式

四、互联网金融及供应链金融

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

六、几点思考建议



2015 全国

首届互联网+

创新创业大赛
大赛集体奖

1878所高校

5.7万支 团队
20万 学生

西安电子科技大学
金奖2个

“Visbody人体三维扫描仪”

总决赛季军

慕声科技 （ hello ear）

陕西高校

2金、2银、4铜 奖

金奖数 全国第五

一、互联网与互联网+



 第一次浪潮（１９９４年至２０００年） 中关村地区教育与科研示范
网络工程 64Kbps国际专线，连接数百台主机

 ２０００年新浪、网易、搜狐三大门户在美国纳斯达克上市

 第二次浪潮（２００１年至２００８年）

 2008年６月，用户２．５３亿，超过美国，跃居世界首位

 第三次浪潮（２００９年至2014）

 2009年 ， 发放3G牌照， 移动互联网

 ２０１２年，移动互联网用户首次超过ＰＣ用户

 第四次浪潮（2015年至今）

 2015年3月，“互联网＋”写入政府工作报告

（一）中国互联网发展中的四次浪潮

一、互联网与互联网+



“互联网+”，是指以互联网特别是移动互联网为主的一整套信

息技术在经济、社会各部门各领域扩散与应用的过程（产业内部及
产业间的运用），借助云计算、大数据、物联网等配套技术的嵌入，

在行业间产生反馈、互动与协调，最终出现大量的融合与创新。

（二）互联网+

互联网思维？

一、互联网与互联网+



案例：西少爷肉夹馍

西少爷肉夹馍：奇点兄弟（Singularity Brothers - SinpoBros.）

控股的中餐连锁品牌。

发 起 人： 大多毕业于西安交通大学 CEO孟兵（1989出生，咸阳人，

2011年西安交大自动化专业毕业后，先后在腾讯和百度任职，随后辞职创业）

核心产品：“古法烤制”关中肉夹馍

雕爷牛腩定位：少而精的单品，餐厅12个菜

理念：少而精 现磨醇豆浆 、 凉皮、胡辣汤等

http://app.travel.ifeng.com/city_detail_353
http://car.auto.ifeng.com/brand/20224/


9家门店

单店日营业额
突破4万元

第6月，今日资本
徐新

第8月，售出第
100万个

第9个月，扩大到

200多平米

第一家店铺
宇宙中心的
五道口营业

10平米

2014年4月 2014年12月 2015年12月

曾创100天卖20万个
肉夹馍的记录

案例：西少爷
互联网思维卖肉夹馍



2014年6月，宋鑫被迫离开公司管理层

9月，宋鑫创办“新西少爷肉夹馍店”，10月，
第二家店开门营业。

2014年11月，获得洪泰基金的天使投资。

案例：西少爷肉夹馍

事件：2014年11月，西少爷

的一名创始人宋鑫发文声

讨西少爷CEO孟兵。指责

欺骗投资人，且有意不归

还众筹资金85万

开业前，《我为什么会辞
职卖肉夹馍》的文章



二、中小企业与互联网+

（一）中小企业的定义
《中小企业划型标准规定》2011

类型
/行
业

农林牧

渔2亿
工业

1000人营业收入4亿 建筑业8亿
信息传输业
2000人10亿

软件和信息技术服务
业
300人或1亿

营业收
入

从业人员
（人）

营业收入
（万）

营业收入
（万）

资产（万
）

从业人员
（人）

营业收入
（万）

从业人员
（人）

营业收入
（万）

中
型

≥500 ≥300 ≥2000 ≥6000 ≥5000 100 1000 100 1000

小
型

≥50 ≥20 ≥300 ≥300 ≥300 ≥10 ≥100 ≥10 ≥50

微
型

≤50 ≤20 ≤300 ≤300 ≤300 ≤10 ≤100 ≤10 ≤50



中小企业的注
册数量占比

国内生产总值
占比

税收占比

发明专利占比

新品开发占比 80%

99%

60%

55%

65%

（二）我国中小企业的地位及作用
经济转型与社会发展的主力军

二、中小企业与互联网+



二、中小企业与互联网+

（三）中小企业面临的困难和问题

体制不顺，“六龙治水”

政策不公，市场无序。

融资困难，告贷无门。
 一是供应不足 ；

 二是保证缺乏 ；

 三是信用制度不完善

政策对大企业优待多，中小企业考虑少
对公有制企业优待多，非公有制企业考虑少
政策适用不够公平

 分属于不同部门。

 政出多门、职能交叉、多头管理



（四）、企业成长过程
1、筹划期（酝酿、启动）

要创办一个公司最基本的条件和步骤手续

•创办公司前：想好干什么？如何干？58同城击败美国

Craigslist

•主营业务及可行性分析 58主要收入来源于招聘、房产

和黄页，集中在北京、上海、深圳、广州、成都等大城市。

•理性、细致、缜密的思考。

•商业计划书要细（蓝图）。

•公司注册登记程序。如下流程

二、中小企业与互联网+



三、企业成长过程

1、筹划期（酝酿、启动）

选择公司的形式

选择公司名称

选择办公地址

编写“公司章程”

刻公章、财务专用章、法人私章

到会计师事务所领取“银行询征函”

去银行开立公司验资户

办理验资报告

办理工商注册

办理税务登记

注意事项



2、初创期

成长阶
段

主要特点 主要问题 应对措施

初创
期

•产品新，技术先进

•经验不足，经营管理薄
弱；

•市场缺乏，销售不稳定
；

•资源紧缺，生产规模受
限；

•产品单一，缺乏竞争力
；

•研发人员少，新产品开
发跟不上

经营规模不确定，企业
战略意识不健全，发展方
向模糊

急于求成，盲目投资，
缺乏理性；

经营管理机制不健全，
资本运营、生产管理、市
场管理等都存在漏洞和薄
弱环节；

高层人才不稳定，面临
生存的困难。

规划和建立合
理的企业经营
模式；

保持强项，弥
补弱项；

坚持以业务为
核心

提升财务规划
和管理能力；

坚持先生存
，后发展策
略；

发挥团队精神

二、中小企业与互联网+



成长阶段 主要特点 主要问题 应对措施

发展期
（成长、扩张期）

企业规模迅速壮

大

产品质量稳步提

高

市场需求旺盛，

市场竞争秩序逐

步改善

企业日渐重视科

技创新

管理体制和组织

机制不能适应发展

的需要

企业发展战略和

思想观念滞后

研发能力和生产

技能欠缺

制定合理的企
业发展战略

完善体制机制

提高生产质量

加强人才
队伍建设

3、发展期

二、中小企业与互联网+



三、企业成长过程

成长阶段 主要特点 主要问题 应对措施

成熟期

•技术装备精良，

资金雄厚，人才济

济

•产品形成系列化

，较强的生存能力

•内部单位的多元

化和集团化

•更有效地进行日

常的产品流程的协

调和未来资源的分

配

主打产品市场竞
争力下降，效益增
长钝化

成本开始上升

企业家视野和观
念发生变化，出现
盲目投资现象

官僚主义加剧，
士气受影响，人心
不稳

企业创新机制
企业组织结构的变
革

产品结构的变革

4、成熟期



二、中小企业与互联网+

（五）互联网+创业在做什么？

“颠覆、重构”

本 质：传统产业的在线化、数据化

增长要素：数据资源

商业模式：客户主导

组织模式：云端制与小微化



开放化

封闭—共享

体验化

客户—用户

扁平化

集权—分散

淘宝网：10亿件商品、900万家商家、3亿多
消费者实时对接，超级在线大市场

微信注册用户5亿、京东1亿，58同城2亿、唯
品会1亿（1000万）饿了吗4000万

互联网
思维

二、中小企业与互联网+
利用互联网精神（平等、开放、协作、分享）

颠覆和重构商业价值链

门户、搜索改变了传媒
即时通讯改变了社交
互联网在改变金融



二、中小企业与互联网+

（五）互联网+创业在做什么？

“颠覆、重构”

本 质：传统产业的在线化、数据化

融合与创新

增长要素：数据资源
传统经济增长理论：经济增长因素，资本和劳动力。
新济增长理论：经济增长取决因素，资本、劳动力和技
术等物质要素（含信息/数据）。

商业模式：客户主导 C2B

组织模式：云端制与小微化——分工形态是大规模社会
化协同网络



二、中小企业与互联网+

（五）互联网+创业在做什么？

“颠覆、重构”

组织模式：云端制与小微化——分工形态是大规模社会
化协同网络

基于消费者个性化需求且相互连接的动态需求网络

基于企业间分工协作的协同网络

基于企业内部结构并以流程为核心的结构网络



自我颠覆

“规模大”既是优势，也是劣势

产能过剩、制造业利润渐薄、
用户的个性化要求
从大规模制造变成大规模定制

主营业务增长放缓
主要产品的市场份额下降

家电产业长期趋势

格力1700亿，美的800亿，海尔200亿

海尔自我颠覆 企业变平台 对接创客

海尔
中国市
场份额

冰箱 洗衣机 空调

2012年 29.91％ 29.88％ 13％

2015

一季度
26.66％ 26.5％ 12.36％



 1个海尔集团大平台下，39个小平台，212个小微企业

雷神游戏本、贝多芬智能烤箱、水盒子、空气魔方、
Smart Center智慧管家

研发、销售、文化到物流，创客的舞台（从制造产品变成
孵化创客孵化器）。

海尔：自我颠覆 拆分航母 人人都是创客

海尔集团
2014年 2015年

营业额（亿元） 利润
（亿元）

营业额（亿元） 利润
（亿元）

数量 2007 150 1887 180

增长 11% 39% 20%

备注 线上交易额实现
548亿元，同比
增长2391%

http://finance.591hx.com/lista/lswl.shtml


海尔
小微模式

来源 模式 实例 针对性

虚拟小微

仍是原来
的事业

工作方式与分配
模式转变为
自负盈亏
独立运营

区域冰箱销售
的“销售小微”

孵化小微/创
客

内部员工
发起的“
创客项目
”及公司

孵化海尔的
非传统项目

“无屏网络电视”
85后员工网上用户
交流，获得灵感
创意放到创新平台上
采用美国德州仪器的
高性能光机解决方案

孕妇、小孩
伤眼
引起用户
的抢购
细分市场第一

生态小微

与海尔直接
关联的创客
项目，
不一定是在册
员工

投资项目 日日顺平台的
“车小微”
整合海尔6000多
服务商的送装服务+

加盟社会车辆=9万辆

， 18万人

互联网自主
抢单，
“限时送达，
超时免单”

月工资高
两三倍

海尔自我颠覆 企业变平台 对接创客



海尔：开放的生态圈，前所未有的活力

搭建从设计、生产到供应链的生态链

 水盒子项目邹浩多年净水行业经验，团队4人，主要负责接口产品研
发、模块和用户交互，交易、制造、服务等借助海尔平台市场化整
合。

 2014年7月10日，海尔“免清洗”洗衣机天猫商城海尔旗舰店全

球首发。半年销量超过20万台，一年销量破50万台（20亿元
），定价4000元左右

 关键：精准用户交互以及强大的资源聚合能力。2014年初
，网上公开征集—90多万 800多个解决方案—10个（优
选）方案，制作产品雏形。最快的速度，最好的解决方案

 向平台型企业转型，打造快速聚合资源的生态圈，世界性“
研发部”和“人力资源部”



“投资管理平台”

劳资关系从上下级关系变成投资人
与创业者的关系（从被动变主动）

原区域事业部负责人

核心任务是小微主对接，服务于小微
的日常运营（资源保障与支撑）
小微成员和小微主间可以互选

小微成员
8万名员工分解成2000多个经营
主体（“老板思维”）

海尔：管理理念及组织结构 干掉中层

企业

小 微 主

员工

战略理念 ： 企业平台化，员工创客化，用户个性化

三个层级

计划裁减1.5万人，其中大半均为中层



二、中小企业与互联网+

（六）互联网创业在争什么？
“入口”

互联网入口，是指人们上网行为，最常或较常选择的途径（用户

解决问题与需求的最快途径与方式），入口决定用户的需求、上网

习惯和行为模式。“野心家”们移动互联网布局，根本的目的在于

聚合用户和现金流到自己的平台上。

互联网的入口



微信，支付宝、地图等

appStore、360手机助手

UC浏览器、搜索引擎、淘宝、

新闻、O2O等

操作系统IOS、Android、MIUI等

小米、乐视等智能终端
天生且绝对强大的入口

APP

渠道层

内容层

系统层

硬件设备层

（六）互联网 “入口”金字塔

二、中小企业与互联网+



二、中小企业与互联网+

（六）互联网创业在争什么？
“入口”

入口”背后的逻辑
互联网的本质——赚钱

用户基数——现金流——利润转化 通过“入口”获得

互联网营收入三驾马车： 建立在用户量基础上

争夺入口就是争夺用户和现金流



二、中小企业与互联网+

（六）互联网创业在争什么？ “入口”

网络购物6成

6.88亿— 4.13亿

2012年 2013年 2014年 2015年

双 11 成交金额

（亿元）

191 350 571 912.17

增长 83% 63.14% 59.7%

中国网络购物市

场交易规模（万亿元）
1.304 1.84（3050亿美元） 2.8 4 零售额全球第一

增长 39.4% 52.17% 42.85%

社会消费品总零

售额（万亿元）
20.7167 23.438

（3.4万亿美元）

26.2 30

网购占比 6.2% 9% 10.7% 13%超英

GDP(万亿元) 53.41 58.80 63.6463 67.67



互联网商业模式：互联网为媒介，整合传统商业类型，连接
各种商业渠道的全新商业运作和组织构架模式

包括传统的移动互联网商业模式和新型互联网商业模式。

 门户网站模式是互联网最早的商业模式

（一）互联网+商业模式

生活中的不方便,

创业者的灵感

三、互联网与互联网+    商业模式



“互联网+”企业
四大落地系统

商业模式 管理模式 生产模式 营销模式
互联网化

产品为中心

平台为中心

以社区为中心

内容+社群+商业

沉淀流量

流量入口

变现流量价值

三、互联网与互联网+    商业模式

http://www.askci.com/reports/index186.html


互联网+
商业模式

变化 应用 效果

工具+社群+电
商/微商

结合发展

搜索引擎与电子商务运营商
合作创新

移动综合电
商

后电商时代、社交革命

无处不在的用户电子商务

垂直发展 综合性B2B平台——垂直
B2B平台

专业、行业
平台

运营成本低、信息精准
高置信度等优势

线上、线下
o2o商业模式

强强联手，以销定采 在线旅游
在线教育

线上：方便、品类丰富，
不受时、空和货架限制。

线下：商品看得见摸得着，
且即时可得

长尾型商业模式

平台商业模式

传统：大众化“少款多量”
C2B：大规模个性化定制
“多款少量”

智能家居产
品

打造足够大的平台，产品更
多元化和多样化
核心是，重视用户体验
和产品的闭环设计

跨界商业模式 减少中间环节，减少渠道不
必要损耗

互联网金融
余额宝

半年规模就接近3000个亿

免费商业模式 在传统企业用来赚钱的领域
免费

360安全卫士

QQ
把传统企业的客户群带走，
继而转化成流量，延伸价
值链或增值服务

个人用户合作
赚钱模式

用车大战
汽车后市场

三、互联网与互联网+    商业模式



拼车、用车

医疗

点餐、送餐
微信登门洗衣、洗车

微信登门修家电、家具

在线旅游、在线教育

互联网金融

手机种地“云农场”
肥料“农资汇”

运输 “乡间货的”

农技服务“农技通”

贷款 “云农宝”5000万
注册用户100万，县级中心300家，村级

加盟服务点2500个

（二）互联网+

三、互联网与互联网+    商业模式

（二）互联网+行业及应用



 1、“互联网+制造业”：大规模定制、柔性化生产（
智能硬件）

2.“互联网+金融”：普惠金融梦想成真

3.“互联网+农业”：催生新农人

4.“互联网+物流”：

5.互联网+电商（生活O2O）

6. 互联网+医疗

（二）互联网+

三、互联网与互联网+    商业模式

（二）互联网+行业及应用

2015年6月，

蚂蚁小贷累
计为170万

家小微企业
贷款4500

亿元，坏账
率不到1%

2015年8月，国内前15快

递全部使用电子面单，使
用率60%，1年前，5%



创始人、北京阜外心血管病医院心脏外科副
主任医师孙宏涛

搭建“体制内医生集团”多点行医医师互助
平台,创建了一种“不辞职也能创业”的医疗
新模式,

“多点执业”，增加了苦尽医生的阳光收入,

帮助患者减轻了东奔西走的看病负担
医生交流提升

案例：“大家医联”



A 阿里巴巴通过支付宝向医
疗机构开放平台。
13亿港元入主中信21世纪
（医药电商的直销牌照）

率先拿到处方药互
联网销售试点批
文，并拟在北京军区总
医院和河北省两地进行
试点（还将介入医院的
电子处方环节）

2014年7月，阿里手机
淘宝和支付宝钱包启动
“药品安全计划”，扫
描药品包装条形码和药
品监管码，获得真伪提
示、用法、禁忌、生产
批次及流通过程等信息

B 百度联合健康感知设备，
构建大数据平台和云计算

百度2013年开始国家食
药品数据库、20余万

个权威药品信息导入百

度库。此后，又上线百
度健康平台，延伸至
药品销售

T
腾讯

把微信平台扩展到移动医疗领域
，率先在支付中打通医保报销
腾讯7000万美元投资丁香园
与好药师合作微信移动支付购药
开心人网上药店、818医药网等
医药电商已入驻微信

微信支付携手
“京医通”

“公众号+

微信支付”

微信平台还尝试医院内

部流程管理，如“

危急值”提醒、轮值通
知、排班会诊等医疗流
程
国内最大民营医药商业
公司九州通秘密接洽腾
讯，谋求医药电商合作



8月
腾讯微信5.0与

“财付通”打通

11月6日
众安在线

2014年2月
国金证券

“佣金宝”
“万二开户”

四.互联网金融及供应链金融

（二）互联网金融

2013年6月

“余额宝”

阿里巴巴

2014年3月

娱乐宝
《狼图腾》 《小

时代4》 7300万

2014年8月
阿里

招财宝
“万二开户”



（二）互联网金融

•用互联网“开
放、平等、协
作、分享”的
理念和精神经
营金融

•利用大数据、
云计算等手段
应用金融

四.互联网金融及供应链金融



（二）互联网金融

传统金
融体系
与第三
方支付

传统金融
服务体系

第三方支付

主营
业务

吸储、投资与理财 网络支付与
银行卡收单

利润
来源

利息收与中间业
务收入（8：2）

支付费率与增值
类服务

主要
服务
对象

普通用户与
大中型企业

普通用户与中小企业

提供
服务

标准化 订制化

主要
手段

互联网+移动支付 移动支付

相互
关系

为第三方支付提供
金融通路

为金融体系提供更广
泛的场景

结论 有益补充和必然趋势
优势：业务创新与
灵活服务

四.互联网金融及供应链金融



支付宝（支付）——余额宝（理财）

余额宝=第三方支付+货币基金

基金直销业务碎片化理财

2015年上半年营收26亿净赚6.17亿

给监管部门出了难题



（二）互联网金融

四.互联网金融及供应链金融

2015年，在运网贷平台总数2595家，
全年成交量9823.04亿元，比2014年
全年增长288.57%。
网贷行业历史累计成交量突破万亿，
达13652亿元

2015年全国共950家平台发生问
题，同比上升221%，问题平台
增幅超过新增平台



全国首例知识产权（专利）质押P2P融资

四.互联网金融及供应链金融



 众筹模式的优势

 1：门槛低、成本低廉、流程简单、融资透明。

 2：募资规模较小，容易实现。

 3：起到调研市场需求的作用，把好的创意快速转变为产品。

 4：免费的市场推广。众筹平台也是社交平台，有融资和市场推广功能。

集资、集智、众包

（二）互联网金融

四.互联网金融及供应链金融



“三个爸爸”空气净化器上市半年，月销2000台。

3个月内（戴赛鹰）拿到1000万美元风险投资（高榕资

本张震）

30天内京东众筹1100万元

http://app.finance.ifeng.com/hq/rmb/quote.php?symbol=USD
http://baike.finance.ifeng.com/doc/25982


一、摘要

二、公司战略计划

三、产品与服务综述

四、市场及竞争分析

五、市场与营销

六、投资与财务分析

七、团队

八、风险控制

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

商业计划书中的5％－10％
受到关注，Why？

一句话

商业（发展）模式：
用什么样的方式、思维去经营企

业（经营内容）
用什么样的方式去创造价值、实

现利润（收入来源）
服务对象
怎么样去组织、开发、实施项目



行业和交叉 产品和服务

研发和代理

实体和网络

通用和专用

Description of 

the contents

1、方向

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

(一)如何选题



五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

(一)如何选题

北大法学硕士开米粉店 “伏牛堂”

2014年4月4号，创始人张天一（1990生），应届毕业，4人凑10万元，环球金融中心的地下室拐
角 。

3个月，4个人变成14人，场所30平方变成180平方 。

2015年12月，获分享投资、丰厚资本、北大创业训练营现代服务业资金近2000万A+轮投资，门店
数量7家，2015社群餐饮第一品牌”伏牛堂

互联网传给统餐饮企业带来的改变：

1、借助互联网吸引人流。三个月，有8个QQ大群、3个微信大群，以及微博近1万人的湖南人的粉
丝群体。

2、借助互联网精确找到消费者。精准地找到北京（ 2000万人）大约30到40万接受辣味的湖南人。

3、借助互联网保持核心竞争力。厨房核心秘密招牌菜的配方。互联网时代，厨房是开放、公平、
包容的。



五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

(一)如何选题

2015年3月1日，张天一在微博和微信发起“众筹学费上中欧创业营”（分享所获知识为回报），总覆盖人数约7.5万人，14个小时，微博10万阅读，微信42736次阅读。共筹款51.6万元。

2015年8月13，举办“微信50万人在线发布会”，参与者达50万人之多，其中包括新东方董事长俞敏洪、逻辑思维创始人罗振宇，
2015年11月11，在京东众筹上线“全国可包邮的包袱牛肉辣米粉”项目，20天，获得近2万人支持，筹集金额500000万元左右，并连续多日排在热门项目排行榜的第一，创下了京东食品众筹“支持人数最多的京东食品众筹”的一个记录

2015年11月16，启动伏牛堂X校园社群计划，授权校园社群团，

2015年统计，伏牛堂微信公众号在过去的一年里发布了近30万字的300多篇内容，累计阅读量近千万，而张天一本人也写了100多期文章，正是这种创新与坚持，成功将伏牛堂打造成了一个自媒体属性平台。

打造极致社群——创新与坚持

2015年3月1日，张天一微博和微信发起“众筹学费上中欧创业营”（分享所

获知识为回报），总覆盖人数约7.5万人，14个小时，微博10万阅读，微信42736

次阅读。共筹款51.6万元。

2015年8月13，举办“微信50万人在线发布会”，参与者达50万人之多，其中
包括新东方董事长俞敏洪、逻辑思维创始人罗振宇，

2015年11月11，在京东众筹上线“全国可包邮的包袱牛肉辣米粉” ，20天，获
得近2万人支持，筹集金额50万元，并连续多日排在热门项目排行榜的第一， “支
持人数最多的京东食品众筹” 。

2015年11月16，启动伏牛堂X校园社群计划，授权校园社群团，

2015年统计，伏牛堂微信公众号在过去的一年里发布了近30万字的300

多篇内容，累计阅读量近千万，而张天一本人也写了100多期文章

将伏牛堂打造成了自媒体属性平台。



五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

1、方向

2、来源

老师和同学

家人和朋友

学校和社会

国内和国外

创意与实践

(一)如何选题

2001年成立，专用集成电路设
计中心风险投资视频数字信号
处理芯片VDSP 2003年高新技
术企业，国家集成电路企业认
证。国家中小企业创新基金、
国家863攻关项目，陕西省及
西安市项目。



The Voice         好声音

小众

模式

特征

定位准确：不以貌取人，只用声音打动
人

名人效应：刘欢、那英、庾澄庆、杨
坤
互动营销：体验过程，调动各方参与的积
极性

国外 中国

广告

付费下载

门票

制播分离，广告分成；

选手签约及签约后
的商业演出等
全产业链

《The voice》2010荷兰 版权卖到世界46个国家，可复制

特性 新奇古怪强



五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

 3、选题要素及技巧

创新 新产品、新工艺、新应用、新方法 （手机照相功能 ）

特色 商品（乐扣）、服务（海尔）、理念、文化（迪士
尼）、环境（塞那河）

市场，应用，实用、易用 PM2.5口罩180%、
空气净化机130% 蓝牙门锁

经济，投资、资源（把iPhone变成双卡双待手机 ）卖几十元
，一元硬币重成本、体积两个优势 sim卡读取芯片，蓝牙传输到手机

App，到运营商的核心网里进行鉴权 1个月估值1个亿

专业，优势（石油服务产业联盟）

区域、领域（教辅材料）

(一)如何选题

需求 方案 竞争性 实施



 2008年9月25日，西安石油服务产业联盟成立

西安石油服务产业联盟第一次论坛



1．关注产品
定义、性能及特性：行业市场存在的痛点及带来的市场机会;
处于什么阶段?市场竞争力及独特性?研究和开发过程；分销产品

的方法?谁会使用，为什么?新产品的计划和成本分析，售价是多少?
产品的计划是什么?

用简单的词语来描述。将靠什么去赚钱？价值？

（二）怎样写好商业计划书——圆梦计划

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

2．直面竞争

竞争对手是谁?如何工作的?

竞争对手的产品与本产品异同点?对手所采用的营销策略
每个竞争者的销售额，毛利润、收入以及市场份额，自己所具

有的竞争优势
竞争者带来的风险以及采取的对策

为什么能成功 ？



（二）怎样写好商业计划书——先有市场，后有工厂

3．市场预测及推广——宏观的、微观的及自己的

(1)市场现状及竞争厂商概览

(2)目标顾客和目标市场，分析经济、地理、职业以及心
理等对 消费者选择本产品的影响
(3)市场机构和营销渠道的选择：经销、分销还是特许?

(4)营销队伍和管理：上门、销售代表还是内部职员?

（5）营销计划策略——广告、促销以及公共关系活动的
地区、预算和收益，价格决策。

别斗胆说1000万去做媒体广告建立企业品牌 ，不如说“我
们已经和海尔达成意向。。。。。。

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

如何行动 ？ 创意_调查_设计_开发_市场测试_二次开发_推广



五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题
企业分析五

种方法 内容 针对性 应用 备注

PEST
Political（政治），
Economic（经济）, Social
（社会） and 
Technological（科技）

主要针对外部宏观环

境进行分析

SWOT

用来确定企业本身的竞争
优势、劣势，机会和威胁，
监测公司运营与公司环境
的市场营销方法及工具，
是一种企业竞争态势分析方
法。

它能够帮助市场营销

人员将精力集中在关

键问题上。

在制定企业的发展
战略前对企业进行
深入分析以及竞争
优势的定位

优势和劣势
是内在要素

机会与威胁
是外在要素。

五力模型

（波特五力

分析模型）

供应商的讨价还价能力

购买者的讨价还价能力

潜在竞争者进入的能力

替代品的替代能力

行业内竞争者现在的竞争
能力

主要针对行业竞争环

境即微观环境进行分

析

明确企业的优势和
劣势，确定企业的
市场定位。

波士顿矩阵
明星产品、现金牛产品

问号产品和瘦狗产品，

规划企业产品组合的
方法，主要是用来区
分产品处于什么发展
阶段

解决使产品品种

及结构适合市场

需求的变化

资源有效
分配

生命周期
幼稚期，成长期，成熟期，

衰退期

评价企业、行业

处于什么阶段



怎样写好商业计划书
——预测收入和成本的方法

1．从成本开始．而不是收入
管理费用包括租金、公共费用支出(水电煤气费)、电通信费、会计费、保险／许可费、技术、广

告／营销、工资等；可变成本则包括已销售商品成本、材料和供应、包装等；还有直接人
工成本。

2．无经验的成本项目应多留预计的余地——广告和营销成本总是超；许可费用总是超

3．用保守和积极两种方式预测收入

保守计划假定：单一产品（价格低） 、两种营销渠道、无销售人员、每年新推出一种产品

积极计划假定：基础产品（价格低）、高端产品（价格高），三到四种营销渠道，两名销售人

员的工资，第一年一种新产品或服务，以后每年新推出一种产品或服务。

4．检查主要比率．确保计划可靠
——平衡收入计划和成本计划
①毛利率。注意能让毛利润从10％增加到50％的假定条件!
②营业利润率。总经营成本除以总收入比率。采取积极提高这个比率。
③总员工和客户的比率。

5．制订精确的增长计划
每年、季度都要更新产品、财务计划。帮我更清醒。



（第五年）

（第四年）

（第三年）

（第二年）

净利润：978.26万

净利润：612.34万

净利润：136.84万

净利润：-25.2万

主营业务收入 ： 1117.6万

主营业务收入 ：1307.6万

主营业务收入 ：2417.96万

主营业务收入 ：3138.24

净利润：-108.52万

主营业务收入：1016万
（第一年）

销售额和利润额



（二）怎样写好商业计划书——先有市场，后有工厂

4．产品生产
如何设计生产线，如何组装产品? 需要哪些原料?拥有

那些生产资源，还需要什么生产资源?

生产和设备的成本?是买设备还是租设备?

质量控制和质量改进

没有了解战场地形的士兵去打仗，必死无疑

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题



（二）怎样写好商业计划书

5．展示管理队伍（梦幻组合） ——计划、组织、控制
和指导实现目标

技术知识、管理才能和工作经验
人员互补：设计开发、市场营销、生产管理、企业

理财等

6．盈利模式

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）常见问题

有什么类型的经验？

成功的关键因素是什么﹖



（二）怎样写好商业计划书_58同城

产品定位：本地生活服务平台——分类信息网站。

商业模式：向商家和用户提供免费的信息发布平台，给供需双

搭建平台，采用了用户免费、企业收费的模式，通过提供本地的生
活分类信息来吸引分类广告

收入来源：招聘、房产和黄页

地域：集中在北、上、广州、深、成都等大城市

2013年10月31日，58同城登陆纽
交所，首日大涨43%。

股权结构、激励机制



（二）怎样写好商业计划书

58同城

产品定位：本地生活服务平台——分类信息网站。

商业模式：
分类网站盈利模式

广告营收 会员费

增值广告收入，类似于搜索引
擎的排名

注册认证会员用，会员费占

59%

业务模式:会员费及在线推广服务（精准推广、智能推广及信

息置顶购买）

收入来源：招聘、房产和黄页



国际

竞争

营利

手段

同业

竞争

差异性
竞争

58 8712万美元，销售4153

人
Craigslist 3亿美元，32员工

中小企业会员费—在线推广
服务（竞价及信息置顶购买）

赶集网
信用、护城河

1、招聘，前程无忧、智
联招聘，低端招聘市场；
2、房产，搜房——全覆
盖，58——租房和二手房
信息，小中介公司客户群；
3、汽车网站，易车和汽

车之家——新车

（二）怎样写好商业计划书 58同城

1070

-1387.1

4153

-8340

8712

-3040

14570

1960

26500

2260

-10000

0

10000

20000

30000

营收 万
美元

净利润

营收 万美元 1070 4153 8712 14570 26500

净利润 -1387.1 -8340 -3040 1960 2260

2010 2011 2012 2013 2014



1、分析 盲目乐观——初期技术垄断、从业者少、利润高；
后期技术成熟，从业者多，利润低

忽视竞争威胁。

五、作品的选题及商业计划书（可研）

（三）商业计划书（可研）常见问题

2、行业 以大代小——“大行业” 代替“小产品” 领域数据

3、数据 以偏盖全——瞎子摸象，缺乏有说服力数据

4、实施 纸上谈兵——选址细节模糊，要有一个确定的地方;

成本价格分析及营销策略选择“空”
5、产品 描述不清——性能、特点、阶段、成本、利润、投
资、风险 问题:描述客户的“切肤之痛”, 目前客户如何应对这些问题

的
产品/服务
- 产品/服务描述：外形，功能，性能，结构，知识产权等
- 产品/服务的开发计划



五、作品的选题及商业计划书（可研）



五、作品的选题及商业计划书（可研）

6、计划 目标不明——短期、中期、长期。关键问题的含糊其

词；上市

7、股份 概念混淆——贷款、借款、资本金、股权概念不清

（三）商业计划书（可研）常见问题

8、生产 脱离实际——计划、采购、生产、控制凭“想象”

9、营销 针对不强——目标顾客描述太空

10 投资 控制不严——阶段投资、分期控制。



五、作品的选题及商业计划书（可研）

1．1999年2月， 18位创业者 50万人民币 阿里成立
坚持了8个月,蔡崇信（首席财务官），加盟

2.第一轮：1999年10月，高盛等天使500万美元

3.第二轮：2001年1月，软银牵头2500万

4.第三轮：2002年2月日本亚洲500万美元

5.第四轮：2004年2月，软银、新加坡科技发展基金、富达、德丰杰

8200万美元，阿里团队占股47% 软银20%

6.第五轮：2005年8月，雅虎战略结盟10亿美元，阿里控股权旁落—

—雅虎39%，马云团队31.7%。

7 .第六轮： 2007年11月6日，香港上市，融资17亿美元，接近谷歌纪录

(2003年8月，谷歌上市融资19亿美元)，成为当时全球互联网业第二大规模融

资。

8 .第七轮：2014年9月19，阿美国上市。总市值2285亿美元，超越中石油，

中国第二大市值公司（仅次于中移动）。阿里巴巴成为美国近年来最大规模的

IPO 。融资金额250亿美元，相当于中国互联网其他所有公司的总和。



（四）商业计划书（可研）的好坏评判

语言清晰、简捷—— 把复杂的主题（计划），用
简单的方式让大家了解，用词浅显易懂，不采用
会计师或商业专家才看得懂的专业术语；

重点突出、明确——着墨于真正重要的事项；

五、作品的选题及商业计划书（可研）

内容完整、规范——满足各种需要，不但可以用来与
员工沟通，还能用来游说银行与投资人；

观点客观、自信——能够实时强调、观察及追踪每一
项重要目标，不致产生重大的失误；

数据翔实、有源——好的商业计划书，就是一份好的
执行计划。



余额宝=第三方支付+货币基金



（五）怎样选择融资渠道？融资方式？

企业技术创新投入主要来源：

依靠自己积累投入，如利润；
政府补助或资助，如科技计划、税收优惠等；
从金融机构、民间投资中获得股权、债权性投资，如
银行贷款、创业投资、上市等。

五、作品的选题及商业计划书（创业计划）

债权类融资

股权类融资

其他融资方式



不同发展阶段企业融资方式

初创期企业 成长期企业 发展期企业 成熟期企业

创业投资 债券

新三板市场
创业板

私募股
权投资 债券

中小板市场
主板市场

科技保

险

银行

贷款

创业投资

中小企业集
合债券

天使投资

银行贷款

小额贷款公司

银行小额贷款

小额贷款公司 银行贷款



（六）如何运作项目

项目的定位及模式

 提出

 提炼

 提高（技术水平、可用易用、投资可行性）

目标

营销

产品
服务

融
资
需
求

目标（三化）：批量化、标准

化、规模化

风
险
控
制

产品：原理——样品——小试—

—中试——工艺——稳定性、可靠
性——检测、认证——试用、试销

服务：创意来源——业务设计标

准化、流程化——商业模式分析、优
化——示范应用——推广

模式

项目定位（三提）

 行业、产品

 规划（1——3年，初、中、长）

 投资与财务计划

 竞争力分析

 团队组建

① 财务：资金需求量，运作规划
② 技术：技术，能力，样品，产品
③ 市场：产品形式，营销方式
④ 管理：人员规划，组织架构



如何设计商业模式 创造价值、 传递价值和获取价值

携程网
重新定价P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户
用户数量NC

输入产
品价格

P1

输出产
品价格

P2

支付P

佣金C 广告费AD

携程网
重新定价P2

产品研发I

产品销售S

输出产品
价格P2

佣金C 广告费AD

供应商

输入产品

价格P1

用户
用户数量NC

支付P



如何设计商业模式 创造价值、 传递价值和获取价值

携程网
重新定价P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户

用户数量
NC

输入产
品价格

P1

输出产
品价格

P2

支付P

佣金C 广告费AD

去哪儿网
重新定价P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户
用户数量NC

输入产
品价格

P1

输出产
品价格

P2

支付P

P4P



如何设计商业模式 创造价值、 传递价值和获取价值

携程网
重新定价
P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户
用户数量

NC

输入
价格

P1

输出
价格

P2

支付P

佣金
C

广告
费AD

去哪儿网
重新定价
P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户
用户数量NC

输入
价格

P1

输出
价格

P2

支付P

P4P

途牛网
重新定价P2

产品研发I

产品销售S

供应商

用户
用户数量

NC

输入
价格
P1

输出
价格

P2

支付P

佣金C

支 付

P  2



如何设计商业模式 创造价值、 传递价值和获取价值

27.5%股权 第一大

股东

在线旅游行业

携程

百度

去哪儿
途牛

优质在线休闲旅游

京东

45%的去

哪儿股份

25%的
股份



发现

产品或服务的

独特性

发掘

用户痛点，
产品设计的

极致性

打造

核心用户群，快
速打造形成

品牌性.

瞄住精准的目标用户 围绕产品集中优势资源

利用互联网精神（平等、开放、协作、分享）

颠覆和重构商业价值链

六、几点思考建议



成立校园发家
宿舍办公

毕业 外卖订餐市场
80%的份额

2008 2009 2011 2015

5人团队，12万 上线 开始正规完善
商业运作

2015年4月，员工数由200

人升至5000人

1万人就业

饿了么, 轻模式，专注外卖

覆盖全国260多个城市
4000万用户
加盟餐厅近30万家，日均订单30万，日交易额超过6000万元
估值30亿美金

案例：饿了么



中信产业基金、华联股份（增
资9000万美元）、华人文化
产业基金、歌斐资产等新投资
方
腾讯、京东、红杉资本等原投
资方跟投F轮
6.3亿美元，估值30亿美金。

2011

2012

2013—

2014

2015.8融资过程

经纬创投300万美元B轮

2013年11月，红杉、经纬、金沙江创投C轮2500万美元
2014年5月，大众点评8000万美元 D轮，16%股权
2014年12月 中信产业基金、腾讯、京东、大众点评
、红杉， 3.5亿美元， E轮，
估值10亿美金;美团（阿里）7亿美元E轮，估值70亿美元

金沙江创投100万美元A轮

融资总金额约11亿美元

全球外卖平台单笔
融资金额最高纪录

一体化软件

养猪模式

案例：饿了么
2015年12月
阿里12.5亿美元G轮27.7%

估值超过45亿美元



六、几点思考建议

战略转型升级五大突破

Page 7

运营
模式

商业
模式

资金链
模式

盈利
模式销售

模式

转型升级
五大突破

自主转型Your 

Text



六、几点思考建议

平台转换成本高 类型 买家（用户）

初次选择原因

核心优势

改造行业甚至产业

手段 备注

淘宝 C2C电商 交易安全 安全、丰富 “第三方
担保”的
交易规则

降低了信任成本，改造了
传统商业的结算业务

京东 B2C电商 配送迅速、无
条件退货

更快的配送
更可靠的质量

自建
物流

两个指标优于同行
综合费用率12%，国
美苏宁是18%
库存周转率(零售业的
关键指标) 35天，同
行100天

滴滴 打车O2O

平台

快速打车
打车更容易
（提高交易效
率或者降低交
易成本）

专车
顺风车

饿了么
网上订餐
平台

更主要是
因为补贴

用资金换时间
（稳住用户）

自建配
送
解决餐饮外
卖业的痛点
——配送效
率低

补贴：难以构成核
心竞争力

降低交易成本、提升交易效率

O2O的冷思考



六、几点思考建议

O2O的冷思考

O2O 类 APP 产
品共性

痛点 原因 表现 对策
备
注

垂直化 避开与大公司
竞争

选择更加垂直化的行
业

低频化 服务人群的
局限性

产品的低频化 商超类
APP

封闭性 APP之间相互
孤立

自成一体的账号系统、
服务系统
支付系统，没法打通

用户在使用
时额外增加
了成本



大学生创业竞赛要达到的效果

树立创业意识

提升科技含量

提高综合能力

降低项目风险

基本理论、基本方法和基本技能
大赛：检验梦想的舞台
市场：见证实实在在的创业

六、几点思考建议




