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路演敲开创业之门
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设计打动人心的路演

制作高水准的路演PPT

掌握现场路演的四大关键

把握大学生创业路演的5大场合
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任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

一、了解商业路演的概念

路演的定义

通过现场演示的方法，引起目标

人群的关注，使他们产生兴趣，

最终达成销售；是在公共场所进

行演说、演示产品、推介理念，

以及向他人推广自己的公司、团

体、产品、想法的一种方式。

路演的意义 新时代的路演

路演是近几年非常流行的一种商业

推广和产品宣传形式，融资要路演、

产品发布要路演、创业大赛要路演，

就连电影上线也要路演。

路演的形式、作用和内涵早已有

了延伸，商业活动中的路演已经

成为包括新闻发布、产品发布、

产品展示、渠道招商、吸引人才、

吸引资本和传承文化等多项内容

的现场活动。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

二、路演要呈现商业创意

创意的定义

通常讲的创意是指创新的思维或想法，就是一种独特的思维方式、

想法甚至理论，一种独到的、与众不同的观点或者独特视角。

是可以实现商业价值的创意。它的诞生通常是由企业或者相关机

构推动，通过内部孵化或者外部获取，最终用于实现商业价值。

商业创意的定义

商业路演是一种创意

是目前公认的阐述商业创意最为有效和直接的方法。需要由讲演

者通过不同形式、不同风格将商业创意短平快地“秀”出来。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

二、路演要呈现商业创意

案例：6分钟博得2000万

1999年马云提出商业构想：阿

里巴巴未来要成为服务中国中

小企业的一家电子商务公司。

马云不的梦想吸引了软银董事

长孙正义。在北京富华大厦马

云给孙正义呈现了 “神奇6分

钟”路演。

马云讲述了自己的信念和商业

构想：互联网能改变世界，阿

里巴巴要成为一家改变传统商

业与贸易的电子商务公司。

马云的“企业愿景”和“商业

构想”打动了孙正义，最终获

得了2000万美元的投资。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

三、路演要用最短的时间赢得最大的信任

商业路演一般是指在公共场所演示产品、推介理念以及推

广公司的一种宣传方式，其目的在于说服听众采取行动。

不管面向的是投资人、评委、消费者还是自己，路演的首

要目的就是要用“最短的时间”获取“最大的信任”。

创业者会将创业计划从项目、业务、规划、财务四个维度构建起路演

的底层逻辑，再通过可行、可信、实力和加持四部曲建立起信任堡垒。
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任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

三、路演要用最短的时间赢得最大的信任

1. 可 行

路演者运用图表数据介绍市场格

局、市场总规模及可进入的市场

规模，分析市场发展的驱动因素

和趋势，确定市场的时机、优先

进入的市场领域，让听众看到市

场对公司产品的需求，看到公司

对客户的了解以及客户对公司解

决方案的认同。

2. 可 信

路演者通过介绍产品（服务）

的研发、面市、客户发展、融

资需求、股权结构，成本构成、

收益预测以及分配方式和比例

等情况，让听众看到公司目前

取得的进展，看到公司如何赚

钱、如何分配，从而增强对路

演者的信任。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

三、路演要用最短的时间赢得最大的信任

3. 实 力

路演者通过分析直接竞争对手

的竞争力、间接竞争对手的竞

争力、竞争对手的投资人及融

资情况，让听众了解你跟谁在

竞争，看到你有足够的竞争壁

垒，了解你有更好的解决方案，

你有实力能赢。

4. 加 持

加持是指路演者介绍公司的发

展历史，核心团队成员的高价

值资历，还可以介绍名誉董事、

顾问以及未来拟补充的重要职

位及目标人选。让听众确信自

己的判断，相信这个团队有信

念、有能力实现公司愿景。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

四、路演的基本流程要突出四个重点

1. 直击痛点

市场痛点通常指用户尚未被满足而又广泛渴望的需

求，或那些亟待或优先需要解决的问题。

根据马斯洛需求层理论，可以将人们的需求分为两类：一类是满足生理和

安全的“止痛型”需求；一类是更高层级的精神需求， 即“愉悦型”需求。

企业提供的产品或服务都是为了消除或淡化用户的痛点。路演时的首要重

点就是分析研究痛点背后的深层次需求，刺激消费欲望。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

四、路演的基本流程要突出四个重点

2. 突出亮点

路演中既要阐述市场痛点，更要

提出解决问题的完美方案，针对

客户的需求有目的地提炼自己产

品的卖点，向顾客传达对其有利

的信息并让其参与体验，同时展

示公司的核心竞争力。

路演提出解决方案的思路图



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

四、路演的基本流程要突出四个重点

3. 形成获利点

获利点：即盈利模式，是企业的收支来源和收支方式，亦是企业生存和发

展的动力源，企业运营的目标就是为了实现“利润最大化”。

收支来源：包括收入来自（或者成本支付给）哪些利益相关者、哪些产品

或者服务（或者哪些业务）、哪些资源能力等。

收支方式：指的是采取何种方式产生和支配利润，是固定、剩余还是分成，是按照消

费资格计算的进场费、消费次数计算的过路费、价值增值计算的分享费还是免费等。



任 务 一 设 计 打 动 人 心 的 路 演

四、路演的基本流程要突出四个重点

4. 打造增值点

办企业是一项长期投资，任何一家企业都希望可持续成长，因为只有企业

持续成长，才能使企业“价值”最大化。

复利公式告诉我们，资本的产出是由初始资本投入、投资收益率和投资时

间长短决定的。企业的增值需要战略战术和耐心耐力的默契配合。

企业的“增值点”才是创业者和投资者关注的重点，它可能是行业的发展趋势，是一

套生态系统，是一种新型业态，它的价值远远大于企业当下的盈利能力。



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

一、按“3C”原则制作PPT

1. Clear（清晰）

Clear（清晰）指整个路演PPT的脉络要清晰。

先对整个PPT进行整体
布局，根据项目内容进
行设计，或“并列”或
“递进”，通过不同层
次的标题进行分层。

由于路演时间一般只有几
分钟，因此，整个路演
PPT的层次结构最好不要
超过3层纵深，如此可以
使得PPT的逻辑井然有序。



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

一、按“3C”原则制作PPT

1. Clear（清晰）

并列式演示布局图 不同层次的标题，不超过3层纵深图



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

一、按“3C”原则制作PPT

2. Concise（简明）

① PPT是“演示”文稿，不是“解释”

文稿，不宜有太多文案。

② 采用“Less is More!”的留白策略，

给观众留下一些想象的空间。

③ 文字实在多的时候，可以用“标题

放大，内容缩小，段落对齐”的办

法来处理，再配以适当的图片。
PPT示例，提炼标题和内容图



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

一、按“3C”原则制作PPT

3. Compelling（能激发兴趣）

PPT应以听众为中心，围绕听

众最为关心的问题，聚焦主要

重点进行阐述，次要内容点到

即止，充分利用现场演讲的几

分钟，激发听众兴趣。

“让观众看到感兴趣的”图



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

二、PPT内容分为4大板块

在商业计划中，任何一个创

业项目都可以划分为4大板

块，即：项目概况、市场透

视、整体规划和财务分析。

路演内容4大板块图



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

二、PPT内容分为4大板块

1. 项目概况

项目概况板块一般包括公司介绍、项目介绍、商业模式和项目愿景。

包括公司基本情况、核心

成员、获得过哪些荣誉、

有哪些高价值资历及企业

文化等。

公司介绍 项目介绍

包括项目产生的背景、发

展历程、项目内容、项目

优势、成果展示及市场前

景等。



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

二、PPT内容分为4大板块

1. 项目概况

项目概况板块一般包括公司介绍、项目介绍、商业模式和项目愿景。

企业在市场中如何与用户、

供应商及其他合作伙伴合

作，以何种方式实现交易、

获取收益。

商业模式 项目愿景

简称愿景，是创业者的立

场、信仰、核心价值以及

创业者对企业未来的设想。



任 务 二 制 作 高 水 准 的 路 演 P P T

二、PPT内容分为4大板块

2. 市场透视

市场透视板块包括市场需求、渠道通路、竞品分析和解决方案。

在特定的地理范围、特定

时期、特定的市场营销环

境、特定市场营销计划下，

特定的消费者群体可能购

买的某一产品的总量。

市场需求 渠道通路

指产品或服务从生产者到

经销商再到消费者的过程，

其任务就是在适当的时间，

把适当的产品送到适当的

销售点，以利消费者购买。



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/01603311100

5010141

https://d.book118.com/016033111005010141
https://d.book118.com/016033111005010141

