
湖北能代写编制融资商业计划书的公司

产品名称 湖北能代写编制融资商业计划书的公司

公司名称 河南刘贵商务服务有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 河南省南阳市卧龙区卧龙岗街道卧龙路经纬国际
1号楼810（注册地址）

联系电话 13323693821 13140513661

产品详情

商业计划书是公司、企业或项目单位为了达到招商融资和其它发展目标，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和项目目前状况、未来发展潜力的书面材料。

简单来说，商业计划书就是你在创办企业前的准备，对未来的思路进行一个清晰的梳理，同时也是你抓
住投资者的第一印象。

为什么要做商业计划书？

我们不打无准备之仗，不论是创办一家特色餐馆，还是创办一家互联网公司，良好的商业规划习惯是你
的第一步，你花了多少功夫进行详尽的准备，你就赢得了多少市场机会。

大部分美国人在创办企业之前，都要花上几个月，甚至一两年的时间，去精心地准备商业计划书。

他们可能会写出几百页的商业计划书，把每一个环节都搞得一清二楚，不仅仅包括如何迈出第一步，就
连公司发展到五年以后，把企业卖给谁，怎么上市，怎么结束生意，都提前搞得清清楚楚。

当正式成立企业时，他们就会完全按照商业计划书里所写的步骤一、二、三、四、五去行动，这个时候
，商业计划书就成了创业执行书，如果在执行中想到什么新的主意，遇到什么新的情况，马上会被补充
到商业计划书中去。

创业者要思考的事情很多，所以需要真实有效的市场调查，把这一切搞清楚，你就知道你所选择的发展
目标对不对。

有很多时候，创业者不去研究资料，不去研究那些数据，不到市场中去摸底调查，而是坐在家里凭空想
象，这就会为未来的企业酿下巨大的灾难。

创业风险也就此产生，把一切都想得很简单，但市场根本不是你想象的那样，拿着一份自己都不清楚的



商业计划书，无疑是把自己的创业之路提前画上终止符号。

湖北省能编制融资商业计划书的公司

商业计划书的重要性

在未来三至五年你该如何发展，把一切的思考和问题都想清楚，想透彻，弄明白，并把它们写出来，你
的大脑将会很清晰，然后稳扎稳打地开始你的创业大计。

商业计划书是一份全方位的项目计划，其主要意图是递交给投资商，以便于他们能对企业或项目做出评
判，从而使企业获得融资。

至少需要思考如下问题：

1.BP需要覆盖哪些内容，逻辑顺序如何

2.如何联系到投资人/联系到相关领域投资人的方式

3.模拟路演，与投资人获取更多支持

4.商业计划书不难，难的是真正捋清思路/如何梳理已有融资计划书，

5.融资谈判与融资协议条款

6.早期项目如何投融资

7.商业计划书的财务模型如何搭建

8. 高新技术产业化做它的商业计划书，要注意规划好它的三个阶段

9.高效快速搞定股权融资

10.只有一个idea，该如何撰写商业计划书，进行融资？

11.除了商业计划书，还该为融资作哪些准备？

12.先招人再融资，还是先融资再招人？

13.融资的时间节点。

商业计划书～资料清单

创业者为了获得投资人的认可，可以把这些资料进行整理分类，这样能快速让投资人一目了然，省得一
个个来询问了，提高效率：

1.产品角度：研发到哪个阶段，取得了什么进展？关键技术是否突破，有何知识产权保护？产品原型完
成了吗？量产上市没有？是否升级过，产品线是否需要拓展？



2.从客户验证和营销角度：有种子用户了吗？用户反馈如何？渠道建设如何？是否有重大推广事件？用
户、销售额、订单数、利润是多少？是否盈亏平衡了吗？提供协议、合同、客户记录；

3.从团队和资源角度：团队是否互补，有重量级人才加盟吗？有重要的专家顾问、战略合作伙伴吗？有
激励机制吗？

4.从被认可的角度：重要奖项和授牌，资质，评估鉴定，政策支持，是否已经拿到了融资或TS。

商业模式如何阐述

商业模式的阐述是商业计划书的核心，一般从9个方面阐述就可以了。

1、客户细分，客户是商业模式的核心，你要服务谁为谁创造价值等，一旦确定了就沿着客户需求去设计
后面的商业模式；

2、价值主张，你能解决客户什么问题，满足他们什么需求；

3、渠道通路，通过什么样的方式和渠道可以接触到客户以及如何接触；

4、客户关系，你希望跟每个细分客户的群体之间保持什么样的关系，怎么去整合这些客户；

5、收入来源，什么样的产品或服务让客户愿意为你付费；

6、核心资源，你想为客户提供产品或服务需要具备什么条件或者关键要素；

7、关键业务，有了核心资源后开展什么样的业务活动才能让商业模式运转起来；

8、重要合作，重要供应商等；

9、成本结构，固定成本和可变成本构成，核心资源和关键业务的花费情况预计是怎样的，如何优化成本
结构。

要不要聘请融资顾问

信息和资源不对等是FA的被需根本。由资金输入端看，投资行业扩充，资本规模增大，对于风险分析和
较短时间内得出选择，有了进一步要求；从资金输出端看，在当前这迅速发展、新事物喷涌的时代，需
融资的创业公司也将越来越多，创业者对投资方信息普遍匮乏的情况下，FA的作用则更好地体现了出来
：

1、梳理商业故事，提炼投资亮点

有些创始人天生就是讲故事的好手，能够把自己的项目现状及想象空间一言道破，直接挠到投资人的痒
痒肉，对于这样的天才，FA其实在故事梳理上是帮不上什么忙的。这样的创业者，按照韦伯的定义，属
于典型的“卡里斯马”型领导人，风清扬是这类创业者的典型。

但在早期领域，更多创业者往往专精于产品或技术，但对如何以一种资本市场和投资人认可和偏爱的方
式表述自己的项目往往缺乏经验。而很多时候，创业者对于某个投资人甚至于一个投资机构，都只有一
次展示机会，浪费了就浪费了，短时间内（比较多的情况是6个月以上）根本没有二次沟通的机会。而在
FA的辅导下，创始人可以在一定时间内让投资人听到对于他们做出投资决策较为重要的信息，在提升沟



通效率的同时也可以给创始人增加不少印象分和好感度，这对于顺利取得融资是至关重要的。

2、帮助创始人完成融资

除非背景极其优 秀，否则大多数创始人出来融资，本质上就是个概率问题。创始团队和创业项目决定了
融资的潜在成功率，而见过的投资人数量及匹配程度则决定了数量基础。但在这两个领域，创始人的痛
点也非常明显：

（1）创始人本人未必在VC圈有丰富的人脉关系；

（2）创始人不了解不同基金的内部汇报和管理机制，找到聊的人并没有推动力；

（3）创始人没有渠道对基金做反向调查，不了解不同基金和投资人的专长、阶段和投资偏好，乃至于不
得不和某些并不专精于创始人创业领域的投资人甚至有意拿创始人练手的菜鸟（没有歧视entry level的意
思，我自己也不是senior，但我不能接受junior在自身积累本来就不到位的情况下还不努力多做准备，甚
至行业常识都不懂BP都不看的情况下就和创始人约见）浪费时间，甚至因为某些业余观点产生自我怀疑
；

（4）创始人希望在某一特定时间内集中会见投资人，尽快敲定融资，从而把主要时间和精力用于构建团
队和打磨产品；

（5）创始人希望在一段时间内将CFO职能外包，并在利益机制上确保外包CFO与管理团队利益高度一致
。

说到底，对于创始人而言，核心要考虑的是“融资的时间成本+试错成本+风险溢价”与“FA顾问费”之
间的差别，当然也不排除遇到某些不靠谱的FA，不仅没能帮忙反而添乱的。
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