
第十讲 呈现商业



• 假期快到了，你非常想到某地旅游，而且你应经做好了旅游攻略，准
备放假时就动身前往，万事俱备，只欠资金。你打算找一个能为你出钱
的人，资助你的这次旅行。

• 你打算找谁做你的出资人？你准备怎样说服他（她）？

• 请制作一个简单的说服方案并分享。

• 思考：在这个方案制作中，重点要突出哪些问题？



商业呈现目的一

商业呈现准备二

商业呈现技巧三

商业呈现模式四



商业呈现

指创业者抛出一个想法或者需求，看看有谁愿意来接这个

想法，例如吸引投资人投资、创业团队成员加入、早期顾客等
。



商业呈现的目的

创业评估： 评价自己能否清晰地阐述商业想法和逻辑，通过自问自答或

团 队提问的方式获得反馈，从而不断修正自己的想法。

资源获取： 用于吸引早期顾客、招募创业团队成员、与合作伙伴交流、

获得政府资源支持等重要资源。

市场测试： 包括产品测试和商业模式测试。产品测试是指解决方案是否

能够满足需求，对象是用户；商业模式测试是指客户是否愿意为产品付费，

对象是客户。



商业呈现准备
• 可行性评估

• 了解投资人

 以旅游投资为例，在制作

方案前，要做的可行性评

估有哪些？要了解投资人

哪些方面？



可行性评估

• 解决方案是否解决了一个很重要的问题？目标客户是否能够并且愿意购买产
品解决方案？

• 市场是否足够大，并且可持续增长？是否能够有效的接触市场？

• 是否具备实现商业模式所需要的资源？商业模式有多大的扩展性？

• 是否具有明显的竞争优势？是否有很多竞争对手？门槛和退出机制是什么？



投资人的期待

人： 创业者是否值得信任、敢于承担风险、具有超强的行动能力、

可以培养、拥有激情、具有使命感、具有坚毅的精神。

项目： 是否有好的商业模式、市场空间、增长潜力、退出机制



商业呈现技巧

设计好的开场： 好的开始是成功的一半

保持信任感： 信任是一切合作的前提。

吸引人的故事： 用吸引人的故事把听众带入一个熟悉的情景

清晰的逻辑： 在每一段开始时，先表达观点，然后再列举事实或数据

证明观点。



商业呈现模式
执行摘要： 用简洁的内容和清晰的逻辑描述创业项目，本质是清楚地界定自己的价值主
张。

创业团队： 成员在团队中角色定位及能够支撑角色的关键信息。

客户细分： 要聚焦客户，详细描述客户性别、年龄、职业、区域、爱好等。

问题界定： 反应用户真正需求，且问题具有普适性，是某一类人共同存在。

创意方案： 为问题找到可行的解决方案。

商业模式： 满足用户需求、技术上可实现、商业上具有永续性

核心竞争力： 别人无法复制你的理由是什么？

资源诉求： 创业所需的核心资源

行动计划： 如何让想法落地



Thank You


