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一、互联网+创新创业大赛的关注点
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组别及评分方法（以第四届为例）









二、完美路演的核心要素



完美路演的核心要素



项目名称
-------项目副标题

学校名字和logo

项目名称和副标
题直奔主题

以下项目四要素，方便评委了解项目基本情况

项目类别：互联网+社会服务
项目组别：创意组
申报高校：
负责人：



项目要点 （目的：给投资人、评委一个项目画像，用30秒左右讲解）

用几句话，连续并简明扼要地表达：

1. 概念解释：考虑到大部分评委非本项目领域与家，建议对概念做一个普及性癿解释，比如百度百科癿解释；

2. 项目的核心业务是什么；

3. 项目的商业模式和盈利模式是什么；

4. 市场容量多大；

5. 核心技术或商业模式的门槛是什么；

6. 项目现状简述

（比如客户数量，财务数据，关键里程碑）；

7. 未来方向或公司愿景。
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第一部分  核心部分

1、问题/痛点 2、解决方案 3、产品/服务 4、门槛（技术/运营）



幻灯片1：问题/痛点（项目一定是以背景痛点开篇，引起评委的注意和关注，

在此张幻灯片中你需要尽可能简洁地说明以下几点：）

1. 面对的问题/痛点是什么？

2. 行业现状是什么？

3. 你怎么知道这是一个问题？

4. 你有一手或者二手的研究数据来支持这个问题吗？

5. 你要为谁解决这个问题？

强调问题所在

而非解决方案



幻灯片2：解决方案 （现在你已经告诉投资人某一个群体中有一个重要癿问题

需要解决，并且它也已经通过你的研究得到验证，可以开始

讲述你将如何解决这个问题。）

人们现在正在使用的其他解决方案是什么？

为什么这些解决方案都没有真正解决问题？

你的解决方案是什么？整体方案模型图？

你的方案为什么比其他解决方案更好？

最终能带来的好处是什么？

你的方案有什么与利或者独特之处吗？



幻灯片3：产品/服务（产品快速演示，在不透露过多细节的同时解释产品是如
何工作。尽量用简洁的语言解释，并放上几张产品截图。）

 你的产品是如何工作的？  产品形态 或 系列有哪些？

 比如： iPhone 6、7、8、X 它如何为你的客户带来价值？



幻灯片4：门槛及壁垒（技术/运营）

01 02

你的技术门槛是什么

1、专利

你的运营门槛是什么

1、Team体量

2、运营数据2、Know How

3、地位
3、管理水平



幻灯片1-4：（你是谁） 幻灯片5-8：（能胜出）

这部分是项目最核心部

分，目的是让投资人对你

的项目感兴趣，这样他们

才会想要更多地了解项

目。

接下来是要说服投资人，

你的项目是充满市场潜力

并具备竞争优势，而你正

好就有一个很棒的策略来

切入市场。



第二部分  逻辑和数据要合理

5、市场分
析

6、竞争分
析

7、商业模
式

8、推广策
略



幻灯片5：市场分析 （再次强调，这个篇幅所做的市场分析一定与项目直接相

关，并非宽泛的宏观数据，强调“分析”二字。）

TAM、SAM、SOM 各是多少？

用户的画像是什么？

谁是你的早期使用者？

你的生命周期价值和获得成本是多少？

你的市场渗透率是多少？

TA M 指的是Total Addressable Market “潜在市场范围”，即你希望产品要覆盖的消费者人群。
SAM 指的是Serviceable Available Market “可服务市场范围”，即你的产品可以覆盖人群。
SOM 指的是Serviceable Obtainable Market “可获得市场范围”，即你的产品实际可以服务到的市场范围。



总目标市场 (Total addressable market，TAM)

     总目标市场是产品或服务的全球、区域或全国市场规模，可以是行业

或产品类别级别的市场的总规模。TAM可以估计产品线的最大发展空间。

这通常是为较小的公司提供参考。

     总目标市场可以通过一年的总销售额或总单位销售额来计算。这些数

据可能来自政府、行业协会和市场研究公司。



可服务可用的市场（Serviceable available market, SAM）

是企业可以达到的产品或服务的全球总市场的一部分。

该市场是基于一个公司的产品和分销渠道。SAM的计算需要行业数据。

例如，每个城市、大区域、甚至不同国家的医院都可能成为依图科技

可服务可用的市场，具体规模，取决于其产品渠道。



可服务可获得市场（Serviceable Obtainable Market）

可服务可获得市场是对产品或服务收入的保守而现实的估计。它可

能基于一个市场的总规模和你可能赢得的市场份额，可以较好地评

估你的产品实际占有的市场份额。

例如，依图科技的可服务可获得市场取决于合作和使用其产品的医

院数量，以及医院的规模。



市场渗透率

市场渗透率是指在一段时间内购买你的产品或服务的目标市场的百

分比。

例1  打算学校附近开一家素食餐厅，该区域有1万名轻食者（师生+

居民）。公司有1000个独特的素食客户。其市场渗透率为:

渗透率= (1,000 / 10,000)x 100 = 10%

创业决策：做还是不做？要做困难点在哪里？能否通过宣传增加用

户量？



例2  高考填报志愿咨询公司能识别出每年有目标客户5万，与其签约

的高三学生（或家长）为300人，其市场渗透率为:

渗透率= (300 / 50,000)x 100 = 0.6%

创业决策：如何扩张，提高渗透率？



幻灯片6：竞品分析（大小公司的差异化对比策略）
（产品、技术、市场、规模、运营数据等量化的对比参数）

A 公司 B公司 C公司 D公司 本公司

行业位置 头部企业 上市企业 同类初创公司 同类初创公司

技术参数 1 √

技术参数 2 √

产品功能 全

价格 低

结论：具备______________竞争

优势！



幻灯片7：商业模式 （这里你应该展示你的商业模式的工作原理以及如它如

何通过早期试用者得到了验证。本质上是盈利模式）

盈利模式工作原理：

盈利-方案1：

盈利-方案2：

你如何赚钱？

一个创业者的真正产品不是解决方案，而是一个行得通的商业模式。

创业者的真正该做的是随着时间的推移，系统性地降低商业模式的风险。



幻灯片8：市场推广（to B 或 

to C） （ 现在你已经确定了你的目标市场和商业模式，你想让投资人知道你

将如何获得这个市场。应该有确定了最有效的客户获取渠道及分阶段

策略。 ）

1. 你将如何让你的产品出现在客户面前？

2. 基于你当前的资源，你将关注哪些渠道？

3. 你做了什么来验证这些是最有效癿渠道？

4. 你有竞争力的推广策略是什么？



第三部分  实际数据说话

9. 财务现状及财务预期

10. 融资需求不股权结构



幻灯片9：财务现状及财务预期

1. 当前的财务现状怎么样？

即：花了多少钱，办了多少事

比如：三张表

2. 业务计划是怎样的？

资产负债表、利润表、现金流量表

4.融资需求是怎么样的？
 比如：

3. 财务预期大概是怎么样的？

计划融资多少钱？

释放多少股权？

用来做什么事情？

资金怎么分配？





第四部分  团队

11、团队：创始人+核心团队+顾问团队



核心团队：创始人：
顾问团：（可选）

如果项目需要
你的核心团队里有谁？

他们有什么技能经验？

照片+姓名+职务+

背景信息：xx与业 硕士

获奖信息：xx年 xx奖

单独列一篇

左边是照片 列举2-3位

右边是背景信息

罗列曾经的丰功伟绩

某年某月获得什么奖

照片+名字+职务+

行业背景：xx教授、院长

列3条对项目提供哪些支持

幻灯片11：团队-创始人+核心团队+顾问团队



第五部分  证明项目价值的材料

12、专利、荣誉、合同、领导关怀等证明材料

13、愿景



幻灯片12：专利、荣誉、合同、领导关怀

（专利：注明多少授权、多少归团队、多少归学校并提供证明材料，以取得

投资人的认可。 ）

呈现方式：最好上下两排、各放三个照片、下面分别注明：

xxxx年yy月 获得zzz奖



幻灯片13：以愿景结尾

（路演接近尾声，一定要用真心语言来感劢评委和投资人！）

（要考虑到国家局面，想想可以为国家、社会做哪些贡献，以实际和远

大的愿景来感劢评委。）



三、商业计划书的写作



封面和目录：

商业计划封面看起来要既专业又可提供联系信息，如果对投资人递交，最好能够

美观漂亮，并附上保密说明；准确的目录索引能够让读者迅速找到他们想看的内

容。

执行摘要：

是商业计划书的“凤头”，是对整个商业计划书的高度概括。主要概括介绍企业

/项目的来源（价值主张）、产品和服务的特点，技术或商业模式优势，市场前

景和竞争优势，盈利/营业收入，融资需求等信息。

（一）商业计划书内容框架



公司介绍/管理团队：

公司基本情况，创始人介绍，管理团队人员介绍，技术顾问（技术型公司）

产品/服务：

列举企业目前所提供的产品和服务类型，以及将来的产品和服务计划，陈述产品和服

务的独到之处，如成本、质量、功能、可靠性和价格等，指出产品所处生命周期或开

发进展，如果产品和服务有独特竞争优势，应该指出保护性措施和策略（如申请专

利）。

（一）商业计划书内容框架



市场分析：

产品/服务的市场情况，目标顾客特征，目标市场现状，未来市场前景和规模，预期

增长速度；要让投资者确信这个市场是巨大且不断增长的。

行业分析：

所属行业的基本情况和发展趋势，项目/技术在行业中的地位，是否有壁垒。

竞品分析：

指出竞争的同类产品/服务，分析竞争态势和确认竞品信息、所占市场份额、优势劣

势，认真比较企业与竞争对手的产品和服务在价格、质量、功能、技术、市场等方面

有何不同，解释企业为什么能够赢得竞争。

（一）商业计划书内容框架



企业战略与营销：

企业的发展目标、发展策略、营销战略等。

财务计划：

对未来3年的营业收入和成本进行估计，制作销售估算表、成本估算表，预期的资金

来源和使用，预期收入(利润和亏损状况)以及现金流量预测等。这部分内容是商业计

划的关键部分，制定过程中最好能寻求会计师和其他专业人士的帮助，预测要现实合

理并且可行。

融资结构：

融资额度、融资期限、融资用途、融资要求，保障措施

（一）商业计划书内容框架



封面

包含：公司名称、口号、创

始人姓名、联系方式、日期、

保密要求等。

（二）商业计划书实例



执行摘要







 懒骨头直接将自己的市场定位

在非投币式洗衣和干洗业，非

商业客户，面向大学生，直接

市场约占50%。

   特别划分出“商业洗衣”，

这是今后发展的空间。

市场分析



如下图所示





财务计划：5年损益表



营

销



商业计划书写作的要求：

① 科学逻辑：分析严谨，善于用图表表达，引据科学、权威；

② 商业逻辑：核心是价值交易，清楚描述创造价值（生产端）和实现价值（需求

端）的因果关系和相关要素的关系；

③ 叙事清晰：文字精炼，简明扼要，重点突出；

④ 结构完整：



祝 大家成功！


