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附件 3 

大学生创业训练计划项目“创业计划书”内容要求 

2013年 9月	

 

创业计划训练项目要求小组成员组成优势互补的团队，并以不同的角色参与

工作。创业项目应提出一个具有市场前景的产品或服务，围绕这一产品或服务，

完成一份完整、具体、深入的创业计划，以描述公司的创业机会，阐述创立公司、

把握这一机会的进程，说明所需要的资源，揭示风险和预期回报，并提出行动建

议。创业计划聚焦于特定的策略、目标、计划和行动，对于一个非技术背景的有

兴趣的人士应清晰易读。创业计划可能的读者包括：希望吸纳进入团队的对象，

可能的投资人、合作伙伴、供应商、顾客、政策机构。 

创业项目立项后，依据以下的要求开展工作，并完成创业计划书。 

一、创业计划书的组成 

创业计划书一般包括：执行总结，产业背景和公司概述，市场调查和分析，

公司战略，总体进度安排，关键的风险、问题和假定，管理团队，企业经济状况，

财务预测，假定公司能够提供的利益等十个方面。 

1．执行总结 

是创业计划一到两页的概括。包括以下方面： 

◇本创业计划的创意背景和项目的简述 

◇创业的机会概述 

◇目标市场的描述和预测 

◇竞争优势和劣势分析 
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◇经济状况和盈利能力预测 

◇团队概述 

◇预计能提供的利益 

2．产业背景和公司概述 

◇详细的市场分析和描述 

◇竞争对手分析 

◇市场需求 

◇公司概述应包括详细的产品／服务描述以及它如何满足目标市场顾客的

需求，进入策略和市场开发策略 

3．市场调查和分析 

◇目标市场顾客的描述与分析 

◇市场容量和趋势的分析、预测 

◇竞争分析和各自的竞争优势 

◇估计的市场份额和销售额 

◇市场发展的走势 

4．公司战略 

 阐释公司如何进行竞争： 

◇在发展的各阶段如何制定公司的发展战略 

◇通过公司战略来实现预期的计划和目标 

◇制定公司的营销策略 

5．总体进度安排 

公司的进度安排，包括以下领域的重要事件： 

◇收入来源 
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  ◇收支平衡点和正现金流 

  ◇市场份额 

  ◇产品开发介绍 

  ◇主要合作伙伴 

  ◇融资方案 

6．关键的风险、问题和假定 

  ◇关键的风险分析（财务、技术、市场、管理、竞争、资金撤出、政策等

风险） 

  ◇说明将如何应付或规避风险和问题（应急计划） 

7．管理团队 

介绍公司的管理团队，其中要注意介绍各成员与管理公司有关的教育和工作

背景(注意管理分工和互补)；介绍领导层成员，创业顾问以及主要的投资人和持

股情况。 

8．公司资金管理 

  ◇股本结构与规模 

  ◇资金运营计划 

  ◇投资收益与风险分析 

9．财务预测 

◇财务假设的立足点 

◇会计报表（包括收入报告、平衡报表，前两年为季度报表，前五年为年

度报表） 

◇财务分析（现金流、本量利、比率分析等） 
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10．假定公司能够提供的利益 

这是创业计划的“卖点”，包括： 

  ◇总体的资金需求 

  ◇在这一轮融资中需要的是哪一级 

  ◇如何使用这些资金 

  ◇投资人可以得到的回报，还可以讨论可能的投资人退出策略 

创业计划的注意点 

一份成功的创业计划应该： 

◇清楚，简洁 

◇展示市场调查和市场容量 

◇了解顾客的需要并引导顾客 

◇解释他们为什么会掏钱买你的产品／服务 

◇在头脑中要有一个投资退出策略 

◇解释为什么你最合适做这件事 

一份成功的创业计划不应该：   

◇过分乐观 

◇拿出一些与产业标准相去甚远的数据 

◇面向产品 

◇忽视竞争威胁 

◇进入一个拥塞的市场 

二、创业计划书的要求    

一份良好的创业计划包括附录在内一般为 20—40 页长。创作时应注意以下

问题： 

1．明确你的顾客群 
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把注意力集中到一个清晰的市场，并与潜在的顾客交谈 

2．说明谁会购买产品／服务 

创业模型，即如何获得利润 

  销售方式，即如何把产品送到顾客手中 

  价格 

  销售方式的选择 

  顾客：销售渠道 

  制造业者：是使用还是转手买卖 

  分销商：谁作为你和顾客的桥梁 

  为你的产品服务定价 

  对于顾客的经济价值 

  与本产品竞争的产品的价格 

  成本十利润＝价格 

  从顾客角度出发，他们能接受的价格下限 

3．展示大的潜力 

使用类比的方法说明 

这是一种产品还是一桩生意？这次风险事业是潜力是大还是小？ 

举例说明大潜力的特点 

例如： 

 3—5 年之内的收益达 2 千万至 1 亿美元： 

 每个员工收益达 15 万到 30 万美元以上； 

 退出策略是 5 年内上市发行股票(IP0)； 

 税前利润达 20％以上； 
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 收益和员工年增长率 100％一 200％； 

 五年内偿清投资的 50％一 100％； 

 市场年增长率达 20％以上； 

 用户在半年内收回产品投资。 

4．描述产品／服务 

5．分析你的竞争对手 

弄清竞争对手和替代产品 

找到合作伙伴 

扫清产品／服务进入市场的障碍 

划出竞争空间 

当前的角逐者／解决方案 

谁是当前的直接竞争对手 

6．与竞争对手相比，你有哪些优势 

   确立竞争优势 

   注意当前存在的缺陷，说明你能如何最好的弥补这一缺陷 

7．保护你的优势     

考虑到风险    申请专利／国际专利保护    树立一个品牌形象    行动，

行动，再行动，占据市场 

8．量化     

自上至下：目标市场的容量  自下至上：与顾客交谈     

竞争对手的销售  对于顾客而言，经济价值  盈利和利润目标    运营成

本：价值链 
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三、项目完成程序 

本着循序渐进的原则完成创业计划。 

第一阶段：创业计划构想细化     

第二阶段：客户调查     

与至少 3个本产品或服务的潜在客户建立联系。其中至少有一个是你将

选作自己销售渠道的客户。准备一份 1 到 2 页的客户调查纲要。提供一份用

过的调查和调查方法的描述。保证获取了足够大量的信息：包括潜在客户的

数量、他们愿意付的价钱、产品或服务对于客户的经济价值。还应当收集定

性的信息：如购买周期、对于购买决策者来说可能导致他们拒绝本产品或服

务的可能障碍、你的产品为什么能够在你的目标用户和客户的应用环境之中

起作用。 

1．竞争者调查 

确定你的潜在竞争对手并分析本行业的竞争范围。分销问题如何，形成

战略伙伴的可能性，谁是你的潜在盟友。 

第三阶段：文档制作 

2．市场、目标和战略 

这是创业计划的第一个主要部分。它应当建立在你所进行的客户调查和

竞争者调查的基础之上。在这一部分应量化市场机会、你如何把握这个机会、

细化争取目标收入的战略。附上一些市场预测、客户证明、调查数据、从各

种出版物上剪下来的材料、产品描述或者市场营销材料。 

3．操作 

针对新公司的运作，分析哪些是达到目标最关键的成功因素，如何在创

业计划中反映出这些优势，并且在所有建立这家公司的重要方面体现这些优

势。 

例如，如何寻求雇员，需要什么样的人？如何开发产品，建立一支销售

队伍，建立分销伙伴关系，选择合适的地址，创造正面的舆论，保护知识产
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权以及生产产品？在这个过程中关键的风险是什么？这家新公司如何在长

时间里大量生产？简而言之，详细描述这家公司从今天到两年后、五年后以

及将来的运作方式。仔细进行财务估算，以透彻把握这家公司如何从收入、

销售量、客户以及其他推动因素上取得长足发展。 

4．团队 

说明本队队员具备在创造这家公司中所需的能力，并说明公司发展过程

中所需的主要人员的分工情况。人们常说风险投资家们其实并不是在向创意

投资，而是向“人”投资。用单独的一页纸说明公司的创立团队中每个成员

在公司中所拥有的资产。如果需要外来资金，用一段话说明本团队将出让多

少所有权以换取资金。 

5．财务 

对公司进行完整的财务分析，包括对公司的价值评估。必须保证所有的

可能性都考虑到了。财务分析量化本公司的收入目标和公司战略。要求详细

而精确地考虑实现公司所需的资金。 

6．创业计划（完全） 

完整的创业计划包括市场和战略、操作、团队以及财务分析等主要部分

以及最终的执行总结、对关键风险的分析等，同时还应包括其他对本计划面

向的对象有用的信息和展示：创业者、潜在的投资人、顾问、潜在的客户和

伙伴、雇员等。 

第四阶段：结题与答辩 

准备 15 分钟的答辩以推销你的创业机会。这是一次（也是最后一次）

向一群投资家推销你的公司的机会。陈词应当强调公司的关键因素，但这并

不是把创业计划的执行总结用口头方式表达出来。用看得见的一些东西来吸

引听众。用简洁的市场分析和可靠的数据来给投资家留下深刻的印象。公开

答辩有可能还要应对观众提问。 

 


