


商业计划书四大重点模块分析 

 

 

一个项目能否吸引投资者的注意，主要看其是否具备以下四个条

件： 

1.项目本身是否有较大的市场容量和较强的盈利能力； 

 

2.项目在技术、管理、生产、研究开发和营销等方面有无独特性； 

 

3.是否有完整、务实和能够操作的项目实施计划； 

 

4.管理层是否具备成功实施项目的能力和信心。 

 

很多企业家往往喜欢带着一份简单的项目说明书与风险投资家

面谈，希望用自己的口才说服对方。可是，用严密的逻辑和清晰的思

路表达项目，难度很大，谁能保证风险投资家真理解了？即使把项目

表达清楚了，那么多内容谁能记得住呢？因此，通过这种方式寻求投

资，成功的机会不大，而且将会越来越小。 

 

 一个好的计划书应该包括以下几个主要方面： 

一、市场机会。 

 a.潜在市场机会要大，而“不要太大”。怎么样的市场才叫够大?

一种思路：如果一个公司从建立到最后上市或退出需要 50M，假设公



司到那时可以成功的获得 50%的市场份额，那么这个市场本身需要有

500M(50*5/50%)的可能容量才能对 VC 有足够的吸引力。这里假设 VC

要求一个投资具有至少 5 倍的回报可能性。“不要太大”的意思是说

这个市场最好是有经验和洞察的创始人在大多数人还没看到之前，就

发现了。巨大的，但是众所周知的市场可能会带来过度的投资、恶性

的竞争和产业整体不良发展。这也是个市场时机的问题。 

 

  b.公司的增长最好来自市场本身的增长，而非抢夺竞争对手的份

额。 

 

  c.公司有机会成为市场中具有支配地位的第一或第二。第三和第

四一般不具备市场控制力、定价能力，因而利润等方面会大幅下降。

有人说，特别是在中国做的，我的公司只要在一个巨大的市场里获得

2%或 3%的份额就有非常不错的收入和利润了。这话可能不错，也是

好公司。但是不一定合适风险投资。没有支配地位的公司一般难于保

持风险投资所要求的高利润率、资金效率和高回报率。 

 

  二、竞争优势。 

  a.一个最简单的思考竞争优势框架：一、用户愿意为你的产品或

服务付的价格;二、成本。一个公司要么在能够让用户为类似的服务

付更多的钱，要么能以更低的成本满足需求。能做到一点就很好，能

做到两点的公司少之又少。竞争优势可以写一本书，不展开讲了。创



业的朋友可以仔细的从这两个角度深入思考一下你熟悉的成功企业，

他们的竞争优势都可以归为这两点或两点的结合。如果想多了解，可

以看看 MichaelPorter 那些经典的有关竞争优势的文章。 

 

  b.竞争优势是能否持续的。这样公司可以在一段相当的时间内，

获得超额的利润和回报。 

 

  三、商业模型。 

  商业模型简单来说是公司为了获得利润而做出的一系列的核心

决策。好的商业模型应该包括： 

  a.有几个收入来源、各个来源的发生时间点、收入规模和增长率、

影响收入的关键要素;b.主要成本，那些可变那些固定、成本发生的

时间点和决定成本的要素; 

 

  b.需要多少资金投入才能获得正的现金流，何时能发生，

Workingcapital 的需求如何，合适能开始盈利; 

 

  c.找到商业模型中最关键的那几个点，它们如何影响收入和盈

利。那些点最难于执行等等。 

 

  四、融资相关。 

  a.包括公司有一个仔细思考过的业务和产品发展计划步骤。达到



每个目标需要什么样的资源和多长时间。这样团队可以以最少的稀释

获得发展所需的资源。同时，也表明了团队对执行细节的把握和理解; 

 

  b.合理的估值; 

 

  c.对投资人退出机制的考虑等等。 

  

 注意事项： 

  1)要简明精练，不过过多文字堆砌，不然阅读起来会很费劲; 

  2)关键的地方，比如你要做什么，必须能够一句话概括，不要过

多废话。 

 

 

 




