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导读：商业计划书是什么？写给天使投资人的商业计划书应该长什么样？有什么好的模板范文推荐？是
否有好用的工具？这些是创业者经常咨询我们的问题。

2021年，我们在投资方这面回答了这些问题，编辑的专题推荐，至今我们做了一些优化和更新，希望对
大家的商业计划书制作有所帮助，文章较长，建议收藏！贵阳商业计划书代写/代写商业计划书公司

一、商业计划书是什么？

  商业计划书已经将近有70年的历史，di一个商业计划书是谁提出来的，已经无从考证。但是非常明确
的一点是，它与整个新经济、新科技浪潮、以及风险投资行业兴起的趋势基本一致。经过了多年的发展
，它已经成为了一套聚合的商业语言。（如你所见，包含了财务分析、市场分析、商业模式分析等），
也衍生出来许多变种的形式(比如精益画布、一页纸BP、Teaser等等)
。贵阳商业计划书代写/代写商业计划书公司

  由于创业者层出不穷，面对面沟通需要花费投资ren大量的时间，商业计划书这种能够帮助投资人进
行“预了解、预沟通”，进行初步判断的文件，就成为了zui佳的商业信息呈现的载体。

国内创投行业发轫于一批批xiu秀的海归精英回国，投资了大量回报亮眼的项目。紧接着，国内的基金也
如雨后春笋般开始迅速发展起来。当然，一同发展起来的还有一套创业投资的特殊语境。随着创投行业
的普及，“发一份BP/商业计划书给我”也成了投资人口中常常说的行话。

它不但是沟通投资人的工具，更是帮你自己理清商业思路的蓝图。如果连自己的项目都没有想清楚，在



沟通的时候又逻辑混乱，你还指望谁来给你投资呢？

二、天使投资人看什么？

作为投资人，除了一些为了“情怀”来投资项目的目的，这些可以忽略经济效应，而只关注是否能够满
足自己的“情怀”；对于大部分投资人而言，他们的投资人也是需要为了自己的股东负责（即所谓的LP
，有限合伙人。你可以理解为一些具有投资能力的高净值人群或者是机构）。这是一个商业行为。

处于天使阶段的项目，大部分的产品没有那么的完善。虽然天使投资的资金比较小，但起的作用很大，
一方面能够给团队增加士气（有人认可你们的方向），一方面给了模式验证一定的时间。在资金上主要
用于搭建团队、产品原型制作、初始的简单运营等。由于天使投资人在项目的zui早期进入，因此面临着
各种的不确定性，失败风险很大，但一旦成功，收益将会相当可观。这也是早期VC或天使投资人能够拿
到更好的估值条件进入的原因。

对于一个市场未知、产品没有、团队初创的项目，天使投资人看项目主要关注四个方面：

1、团队背景：创始团队的背景，团队的互补程度，是否全职？创始人的认知能力如何？

2、市场：行业有没有前景，市场有多大，是否是伪需求？

3、产品/行业方向：所谓的“赛道”这个行业的天花板够不够高，未来的想象力够不够大？

4、壁垒：项目和其他的竞争对手相比有什么优势，行业是否有准入门槛，这是未来竞争和获取利润的前
提。

三、给天使投资人看的商业计划书需要包含哪些？

经过和大量的一线投资人沟通、对话后，我们总结出十个天使投资人必看的内容，并对其逻辑做了一定
的梳理，我们认为，这也是构成商业计划书核心的逻辑结构：

1．直接告诉投资人你在做什么（痛点分析/需求分析）

每个创业者创业之前总有一个初心，是你的创业的原动力，根据我们观察，他们大致分为以下几个点：

1、 供给缺乏：行业内没有较好的产品以及服务提供者，导致行业内没有较好的产品以及服务提供者，
大部分的产品质量低下，或者根本没有相关的产品，无法满足用户的需求。比如在手工洗衣时代，洗衣
机的出现就很好地满足了手洗客户的需求。



2、效率低下：创业者发现自己的解决方案能够提供更高的效率，以及更低的成本，比如提供B2B、SAAS
等服务的公司。

3 、成本较高：传统的一些材料、一些模式成本居高不下，创业者可以通过新材料、以及网络化的方式
集中降低成本。

用几句话阐述你发现目前市场中有什么空白，或者存在什么问题，这个问题有多严重，效率有多么低下
、供给有多么缺乏。

2．说明你的产品或解决方案（解决方案）

提出了问题就要匹配相应的解决方案，但是在创业环境中，针对一个问题往往可能有一百种解决方案，
一定要阐述你的解决方法的合理性，以及你的产品是什么？有什么功能？是怎么解决问题的？为什么你
觉得这种解决方案是zui好的？

3．产品简介（产品介绍、用户画像）

痛点和解决方案的zui终落脚点是产品，你的产品要如何体现出自己的解决方案，又是通过什么功能来解
决相应的问题的。

你也可以告诉投资人清晰、明确的产品图景，di一步做什么，di二步做什么，而非全部混在一起。

4．用数据说明市场的规模（市场概况）

论证整体的市场规模有多大，你是如何推算出的，这个市场未来将如何发展？论证的过程中zui忌讳的就
是长篇累牍，简洁地说明你推算的依据和基础数据来源即可。如果是对口的投资人，相比创业者他们对
于市场的情况了解更多，因此不需要过多的阐述，如果有独特的见解zui好。

注意几点：

1、 市场有万亿，与你的关系也未必会很大，你要做的事情就是测算你在这个具体细分市场下，预计能
够拥有多少的市场占有率。



2、 市场分析要跟你的项目直接相关：如果你是做一个基ji因分析的市场，去将一个亚健康管理的市场
那就是牛头不对马嘴，会让投资人觉得你的思路很有问题。

3、 善于利用数据图，在市场分析中，结构是很重要的一个部分，一个市场里，不同的玩家他们的方向
，占据了多少的市场，你切入的是哪一块？这个对于投资人做分析和判断是比较有价值的信息。

5．商业模式

听起来非常玄乎的商业模式究竟是什么？我们更认同一个观点即“商业模式”包含了你的产品模式、用
户模式、财务模式、以及盈利模式。所谓产品模式即产品是怎么样来获取用户的，有什么独到之处，这
些用户来了之后，你能够做什么？zui终设计一个怎么样的模式让他们为止付费或者产生价值？多大的规
模能够产生多大的价值？

6．说明目前运营情况（运营数据）

对于早期项目来说，是很难有数据的。但对于一些有MVP（zui小化可行性产品）的创业者来说，你就可
以介绍下你在小规模测试中的一些数据。这是关于你产品的很好证明，不过要注意在设计数据的结构上
，要尽量精细，达到能够解决问题的效果。

与此同时，早期创业者在创业的时候，一定要留意做数据分析，哪怕现在暂时无法通过技术手段解决。
我们在看很多项目的时候，他们的BP呈现给投资人的数据颗粒度都非常大，很难说明zhen正的问题。有
一句话说的好“你如果现在不知道自己是怎么挣钱的，那未来也还是不知道。”

你应该根据不同的项目情况去说明你的核心数据的现状以及未来可能出现的变化，现状体现了现有的产
品和商业模式验证的程度，数据的趋势体现了在资金的驱动下，核心数据将会到什么样的程度。

不同项目的核心数据，应该做出一些区分，关注你zhen正关注的数据，而非一些虚荣指标（该名词zui早
出于《精益创业》）如果你是一家社交公司，关注增长、关注留存，关注用户使用时长是对的。而如果
你是一个B2B公司，你可能更应该关注企业数，成jiao金额，成jiao单价，成jiao时间等等。

数据是投资人对项目的解决方案和产品做初步检验和判断的依据，它证明了你的解决方案是否合理，是
否经得起推敲，产品方向是否靠谱。今后数据会成为融资中越来越重要的部分。

7．展示出你做这件事情的优势（竞争对手、竞争优势）



说明目前市场上有多少团队在做同样的事情，相比你的竞争对手你做这件事有什么优势？你和他们有什
么区别？

当然，很多创业者面对的挑战是，早期项目基本上是没有任何优势和门槛的，因此，开发速度快、产品
理念好、有特殊的资源就能够构成一些综合的门槛，去说服投资人你值得投资。

8．融资需求（股权结构、融资计划）

告诉投资人公司目前的股权如何分配，你需要多少钱，这些资金的用途是什么，分别占多大的比例。

很多创业者在这里会tou痛，早期项目的估值究竟怎么做才好？这里我们要为早期融资做个祛魅，其实很
多项目在早期，是毫无估值可言，也无法用正常的估值计算方式来进行。你能做的就是估算自己在1.5年-
2年里大致需要达成的目标，以及需要的金额，出让（根据谈判的结果而定）来确定你的估值，我们建议
你更关注自己究竟需要多少的钱合理，而不去关注估值的大小。

9．详细介绍自己的团队。（团队介绍）

这里的详细是指团队成员的学历背景、工作经历和创业经历等，除了经历外，还需要列出一些主要成就
，重dian是让人相信你的团队有做成这件事情的认知和能力。毕竟“见过”和“做过”之间存在巨大的
差异。贵阳商业计划书代写/代写商业计划书公司
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