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一、初赛——大赛网上填报哪些内容

企业组
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2025年：

2026年：
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一、初赛——大赛网上填报哪些内容

团队组
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一．商/创业计划书

二．路演PPT

三．大赛支持政策

四．进入现场赛的路演问题
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一、商/创业计划书≠企业宣传册

Ø是公司、企业或者项目单位，为了
达到招商融资和其他发展目标，根
据一定的格式和内容要求而编辑整
理的一个向受众全面展示公司或项
目状况、未来发展潜力的书面材料。
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创客们通过文字表达把自己的想
法阐述出来，是创业者团队深入
思考的项目清单。也是对外推荐
给投资者，使其更快更好地了解
项目获取融资。

商/创业计划书的意义
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规范化商业计划书的一般制式
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1．封面 
2．摘要
3．目录
4．市场分析：行业、客户和
竞争者分析
5．公司和产品介绍
6．营销计划
7．运营模式
8．发展规划
9．团队
10.重大风险
11.投资邀约
12.财务计划书 
13.附录

如何制作商业计划书

把每个学生都打造成为创业者——李海洋商业计划书20160425.docx
七色光教育托管机构.docx
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商业计划书的写作要点

1、封面

公司名称、口号、联系人及住址、电话号、
传真号、电子信箱、日期、免责声明和文本编号

封面信息

01 02要注明联系人姓名、电话
和电子信箱等信息 。

应该包含一份免责声明 。

此商业计划以密函的形式单独呈交给精选的合格投资
者。收到此函者，不得复制本计划书，或在未经我方
允许的情况下交由他人传阅。如贵方无投资愿望，请
将本计划书妥善寄回。

免责申明
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商业计划书的写作要点

2、摘要

商机描述、商业概念、行业概述、目标市场、竞争优势、
经营模式和诱人的盈利模式、团队和投资邀约等。

摘要信息 注意：

01

02 先完成计划书的其它部分，
再回过头写“摘要”。

“摘要”是创业计划书中最重
要的部分，要开门见山强调商
机的潜力。 

当下某某产品的市场为5 000万美元，年增长率20%，
而且，互联网2.0的出现很有可能会加速这个市场的增
长。某某公司专注于此领域，凭借自己的专利技术，
完全可以抓住这次浪潮带来的机遇。 
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 商业计划书的写作要点

3、目 录

1.目录起导向作用。
2.建立一个目录能帮助读者更容易找到自己感兴
趣的信息。
3.“目录”应该包括一级标题、二级标题、图表、
附录。
4.自动生成。
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商业计划书的写作要点

4、市场分析：行业、客户及竞争分析

1.行业分析 

1．行业定义
    A．规模
    B．增长
    C．主要企业
    D．趋势
2．部门
    A．定义
    B．所属部门
    C．规模、增长、主要企业
    D．趋势

1 2 3

从行业定义入手，从
广义上看，你的公司
属于哪个行业？ 

谈谈在该行业中出
现的主要趋势(VR、
AR） 。市场增长、
分销渠道、新技术
和创新 

在行业内定义“部门”
定义你的细分市场

（科普教育） 
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商业计划书的写作要点

4、行业、客户及竞争分析

2.客户定位

真正了解客户，
和客户交谈并观察他们的行为，能
帮助你改善产品，更好地迎合客户
期望。（小米）

3.竞争分析

了解竞品，客户对某一特定产品的需求究
竟有什么特征。这些产品特征构成你与直
接或间接竞争者比较的基础。 
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商业计划书的写作要点

5、公司及产品介绍

1
公司简介 2 3 4 5产品简介 技术优势 入市策略 市场前景

介绍公司名字
和注册地，然
后以一两句话
概述公司的商
业概念。 

产品如何能符合
客户价值主张？
你的产品包含哪
些价值？
能给客户带来什
么附加值？

为什么你的产品
比客户目前使用
的质量更好、价
格更低？ 

技术、人才

你将如何进入这
一行业？
如何在最初的几
年中生存下来？
如何建设自己的
客户群，完善自
己的商业模式？ 

如果入市战略
获得成功，就
能产生内部现
金流；
或者获得更好
的市场认同，
以较高估值获
得进一步的股
权融资 
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商业计划书的写作要点

6、营销计划

1
目标市场 2 3

产品战略 价格战略

根据从目标市
场分析中获得
的知识，合理
地定位自己的
产品。 

产品的什么特性
对客户来讲很重
要？ 
客户为什么会选
择你的产品？怎
样留住客户 ？
如何向客户提供
服务 ？

A 避免采用成本
加成定价（按摩
治疗）

B 慎用低价

研究市场，根据
竞争者目前的产
品和你的产品定
位合理定价。 

目标市场战略
产品／服务战略
价格战略
分销战略
广告和推广
销售战略
销售和市场预测
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商业计划书的写作要点

6、营销计划

4
分销战略 5 6 7重要合作商 销售战略 销售预测/利润

研究客户是如
何获得产品，
判定合适的渠
道并评估渠道
成本。 

A 谨慎选择合适
的战略，进行成
本估算
B ，区分早期广
告战略和发展中
期广告战略

需要多少销售人
员？需要多少客
户支持？
这些人是属于公
司内部还是外包 ？

交代对未来收入
的预测。 
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1.营运  
   战略

公司如何才能在
成本、质量、时
间和灵活度等方
面取胜呢？

2.营运
  范围

你产品或服务的生
产过程是怎样的？ 
你与销售商、供货
商、合作伙伴建立
的合作关系。

3.日常
   营运

每天可以生产多少单
位的产品？哪种投入
是必需的？ 

商业计划书的写作要点

7、运营模式



Page  28

商业计划书的写作要点

8、发展战略

1. 开发战略

哪些工作还没有完成？想要
成功开发还需要综合哪些因
素？公司在开发过程中会面
临哪些风险？

2. 企业发展

开发时间表是一个预期进度表，
标注各个标志性阶段目标的预
期实现时间，可以用来监测公
司的发展情况，并让公司适时
改变策略 。
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商业计划书的写作要点

9、团队

A

B

C

明确创始团队成员和他们的头衔. 

应该填写姓名和简介，简介要涵盖
过往成功案例 .

写明每个团队成员在关键活动中的
责任 .
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问题发生后，公司将采取何种策略、
何种应急预案进行应对。

如果这种竞争冲击发生，你将如何
保护自己的企业，如何重新定位 ？

商业计划书的写作要点

10、重大风险

1. 新产品销量达不到预期

2.竞争对手的行动和反击
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商业计划书的写作要点

11、投资邀约

Ø 商创业计划书的主要目之一是：寻找和获取融资。
Ø 创业者不仅要知道自己需要多少钱，还要知道如

何使用这些钱才能实现公司各阶段性的发展目标。



Page  32

商业计划书的写作要点

12、财务计划

计划书里的财务预测必须包括三大报表：
损益表、现金流量表及资产负债表。

注意：预测时段越长，预测数据越不准确。因此，投
资人一般愿意看到5年的财务预测数据。
原因：前2年是公司的挣扎求生期，后3年能展现公司
的成长潜力。大多数企业的前两年都是亏损的。
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二、路演PPT的准备
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聚焦视线

引领路演思路

表达计划书重点

准确传达信息

聚焦

引领

重点

传达

别被PPT绑架
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1 内容

2 母板

3 配色

4 动画

5 演讲

6 互动
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赖祖亮@小木虫

文字要少 公式要少 字体要大
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 一页PPT中不要过多普及及传达概念

 不要过多换行，不要超过10~12行

 只用一层缩进小标题

 不用倾斜或艺术化字体

 图文穿插，排版整齐

 数据概念视觉化，把概念或数据翻译成图

少就是多
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三、大赛支持政策



Page  39

赖祖亮@小木虫

展览展示 展览展示 服务推介
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鼓励高校师生、科研院所科研人员等积极参与创新创业，对主持获得“河北省创新创业大赛”决赛三等奖及以上奖项
的，在业绩考核、职称评定中与省级科技计划项目同等对待。
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四、路演现场注意事项
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1、事先对路演听众有所了解

Ø“从听众出发”：高校老师评审、政府主管机构、投资机

构，重点围绕听众最想听到的关键进行阐述 

Ø只有一套讲稿和PPT，按照固有的方式讲解
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2、路演时最好由CEO主讲

Ø CEO 

Ø CFO、CTO、普通员工
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3、路演时切莫念PPT，面对听众

而不是屏幕

ØPPT的制作以简洁明了的图片、数据、柱状图为首先内容

，辅助配以一些简短的总结性话语使用PPT做展示，重点部

分（商业模式、盈利方式、财务预测、市场竞争 ）应突出，

路演时视线与听众做交流

ØPPT上面写着密密麻麻的小字，然后照本宣科
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4、实事求是，不要含糊或者夸大其词

 
Ø诚恳真实的说出企业目前的现状，不回避问题和缺点：目

前做了哪些事，有怎样的技术能力，现在的产品和运营状况

是怎样的，资源支持如何 ，遇到了哪些问题……

Ø好高骛远， 一味地“画大饼”



Page  46

5、先展示创业激情和实实在在的

想法/做法，然后再要钱（Hearts、Minds、Wallets） 

Ø首先要充满激情，然后靠实实在在的想法和做法落地 

Ø只有激情和idea
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6、突出项目优势，讲清楚如何赚钱

Ø核心团队、商业模式、技术门槛、市场渠道……

Ø过分强调企业的技术与产品 
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7、化繁为简，学会用通俗易懂的语言

Ø化繁为简通俗易懂，要能在有限的时间里讲清楚，让第一次听

的人也能听明白，有逻辑且生动类比 

Ø堆砌大量枯燥的专业术语和数据 
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8、足够了解市场
Ø了解市场具体的细节：竞争对手是什么，竞争对手做了多少年

，他们的产品是什么，经营模式是什么，利润率是多少 

Ø过分专注于技术而忽略市场 
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9、自信而不自大

Ø要想说服别人首先要说服自己，学会尊重对方

Ø认为自己很牛，很厉害，听不进去反面意见
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10、保持一颗平常心去面对

Ø不要为那些不理解、不喜欢、不相信你的想法的听众而苦恼 

Ø情绪化，患得患失
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