


商业计划书 侧重点分析 
 

 

无论是创业前的启动资金，还是创业中的天使投资和风险投资，

资金一直是创业者奋力争取的资源。基于筹集资金的重要性，商业计

划书的写法便也顺理成章的被提到很重要的位置。可以说一份好的商

业计划书是获得风险投资的敲门砖，也是企业能否融资成功的关键因

素之一。 

 

 1、不同的项目有不同的计划书内容和侧重点 

 

通常风险投资公司对一个企业或一个项目的第一印象就是从商业计

划书中形成的，企业如果连一份商业计划都写不好，那这个企业就算

不上是个好企业。因为企业管理层对商业计划的重视，从侧面上反映

出企业管理者的能力及远见。 

 

  完全可以相信：一份完备的商业计划书是企业能否成功融资的关

键因素。每个公司、每个项目都是独一无二、与众不同的。应用市面

上的商业计划书模板而生成的解决方案虽然可以使您的商业计划书

的格式符合标准，但这种一般化的商业计划书无法为您的项目带来深

刻独到的见解，无法实现提升企业价值的重要目标。其实，融资企业

走进了一个误区;要知道不同的项目有不同的计划书内容和侧重点，



而套用出来的计划书会存在很多的相似之处;当你的商业计划书送致

投资人手中的时候，专业的投资人能在很短的时间内便发现商业计划

书是套用制成的，可见想融资企业并没有用心去制定自己的商业计

划，这在投资人心中求资企业的诚信度就迅速降低了，甚至，投资人

会考虑到利益风险，而终止对商业计划书的继续阅读，这样，常常使

一个优质的项目流产在最初了。 

 

  2、不过多强调细节 

 

  投资者关心的是产品能解决用户什么问题。 

  有的企业过于强调产品的功能细节，创业者担心 vc 不了解自己

的产品。在商业计划书就写得非常具体。其实投资者更关心的是你的

产品能够解决用户的什么问题。 

 

  3、商业模式有重点有差异 

 

  增长潜力有多大?营销模式有效么? 

  商业模式，商业计划书中最常见的就是多元化的收入模式，因为

商业模式多了，一定没有重点，没有重点也就是没有结果。本来资源

就不多，竞争形式又很激烈，商业模式多了，公司领导自然会分心，

不能专注。不能集中力量是公司的大忌。赢利模式，一句话，客户为

何必须购买你的产品，收入怎么到达你的公司，增长潜力有多大。现



在的企业之间的竞争已经不是产品之间的竞争而是商业模式的竞争。

另外你的营销模式有效吗? 

 

  4、融资额要明确，财务计划要专业 

 

  融资多少不清楚，很多创业者不是按照公司发展需求来融资的。

其实，融资额一方面要符合公司未来一年左右对资金的需求，另一方

面要符合公司估值和创始人对股权出让比例的计划。以最小的股权出

让比例，获得足够公司一定时期发展所需资金，这样才合理。公司发

展壮大后，融资渠道会更为畅通，公司价值更大，融资成本也会更低。

再有，融资的财务计划。这一节比较专业，很多创业者都是输在这一

点上。一些创业者说不清楚自己拿了资金到底应该怎么花，花完了之

后达到怎样的目的，投资人怎么退出以及退出的回报等。说不清楚这

一些数据的来源与出处，你的企业价值就没有办法评估，而你拿到资

金并给 VC 的股权也就没有办法证明是否是合理的，所以财务部分很

重要。 

 

  5、稳定的团队利于融资 

 

  团队是否完整?缺少什么人才?了解自己的不足，诚实面对它并要

求协助。团对应当吸收各方优秀人士加入，团队一直都是投资者最为

看重的一个因素，风险投资界有这样一种说法：“宁可投资一流人，



二流项目;也不投一流项目，二流的人”。也就是投人再投人，所以大

家最关注团队，原因就是只要团队好，模式、市场与利润都是可以创

造的，所以企业融资最应该关注的是团队，而投资者最关注的也是团

队。有一个相对稳定的团对对投资的成功还是非常的重要。 

 

  6、介绍行业总的市场份额，阐明本企业占领市场的措施 

 

  市场规模与策略。这部分内容主要包括你所提供的产品或服务所

处的市场总额有多大，你的目标是占有多大的市场份额。例如有人这

样估计营业额：我发明了一种新鞋垫，假设全国人民每人每年买两双，

那么市场容量有 26 亿双，我们只要获得这个市场的一半就不得了了!

比较实在可信的方法是计划投入多少资源，调查面向的市场有多少潜

在客户，有哪些竞争产品，然後根据潜在客户成为真实用户的可能性

和单位资源投入量所能够产生的销售额，最后算出企业的销售预测。 

 

  这一部分是为了让投资者了解你的企业所处的市场总量有多少，

你能够使用什么手段占领这些市场。这样，看了这部分内容，投资人

就能够了解这个市场上能不能培育出一家能在公开市场上 IPO 的公

司出来。 

 

  7、商业计划书要动态变化 

 



  在商业计划书里，尽量用数字化和通俗易懂的言语措辞来明晰地

描述企业产品或服务的属性，让投资人和团队对产品或者服务项目有

足够的兴趣和信心。同样注意策划手段的运用，千万不能过头，要适

可而止。很多创业者认为一旦商业计划书写好后，就不需要改变了，

其实，商业计划书三个月前的与三个月后的，肯定是不一样的。因为

市场与环境随时在变化，创业者的想法也在变，而创业者跟投资人谈

完之后所知道的缺点与不足也在促使着商业计划书要修改，所以商业

计划书也是一个动态的东西，处在变化当中，需要不断添加一些新的

市场数据，不断加入一些新的元素，这样的商业计划书更能得到投资

者的持续关注，寻求资金支持的企业不要盲目、更不要走捷径去编制

商业计划书，先将融资路径设计好，然后调研、整理各方面的基础资

料，接下来才可以考虑策划高质量专业的计划书，这才能使得事半功

倍。 

 

  8、最佳融资时间是企业发展就差钱、点把火就能扩大很多规模

的阶段 

 

  关于融资金额的部分其实很多时候都会犯这种错误的，典型待价

而沽的心态。比较好的融资时间是企业发展就差钱，点把火就能扩大

很多规模的阶段，当然在此之前必须有足够的经营数据支撑并证明了

你的商业模式和思路是可行的才行。 

 



  9、风险评估很重要 

 

  风险评估也很重要，我始终把财务、市场规模与策略、风险评估

作为商业计划书的三个主要内容。 

 

  10、保持差异化，将有限资源集中到一个简单明确的点上 

 

  在每个环节都要参照路长全的聚焦和切割原则，在产品、用户、

市场、收入每个方面都保持与对手的明显差异，并确保将有限的资源

集中到一个简单明确的点上。 

  目标客户和潜在客户的分析解决的是用户模式的问题。可以参考

蓝海战略探讨的买方链，以及路长全的优先聚焦。 

  在确定了市场前景和规模之后，要明确自己能解决目标用户什么

问题，找出区别于别人的关键因素-即客户为什么要购买你的产品或

服务。这里的“别人”应该包括：业内战略集团、他择产业、互补性

产品服务。在“关键因素”的分析上，可以考虑时间因素、情感和功

能因素(蓝海战略)，并且也要采用优先聚焦原则。 

 

  在上述产品模式明确之后，要找到一种有效的方法，确保目标市

场份额的实现，并同时能保证单位投入和产出的合理比例。这里路长

全的“速度优先”策略非常重要。 




