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如何编写商业计划书

------安徽红富成生产力促进中心



2

1、什么是商业计划书？

2、商业计划书有什么用？

3、如何衡量商业计划书的好坏？  
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 “什么是商业计划书？”  

•优秀的商业计划书不仅是企业的参赛文件,也是战略计划书             

                                              是打开通向成功大门的一把钥匙 

•商业计划书（Business Plan）是一份全方位的项目计划，其主要意图是递交给

评委，以便于他们能对企业或项目做出评判。 

•全面介绍公司和项目运作情况，阐述产品市场及竞争、风险等未来发展前景和融

资要求的书面材料
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商业项目计划书：是创业者或企业为了实现未来增长战略所制定的详细计划，

主要用于向投资方和风险投资商说明公司未来发展战略与实施计划，从而取得

投资方或风险投资商支持的一份商业计划报告。同时也是展示自己有实现战略

和为投资者带来回报的能力及拥有资源实力的商业计划报告。
 
 
项目可行性论证报告：主要侧重于项目本身技术方面的分析，同时也针对项目

实施所带来的经济效益进行评估，但项目可行性论证报告一般并不涉及项目实

施中管理因素、人的因素和对投资人在利益方面的回报以及回报的方式等方面

的内容。

 区别：



 “商业计划书有什么用？”  

    商业计划书的价值在于对决策的影响，就这点来说，它的价值是无
法衡量的。

Ø 沟通工具
      商业计划书可以用来介绍企业的价值，从而吸引到

投资、信贷、员工、战略合作伙伴，或包括政府在内
的其他利益相关者。

Ø 管理工具
      商业计划书首先是一个计划工具，它能引导你走过

公司发展的不同阶段。
Ø 承诺工具 
      最容易被人忽略的是，商业计划书也是一个承诺 。

这点，在企业利用商业计划书执行融资工作的时候体
现最为明显。

http://baike.baidu.com/subview/57813/5069345.htm
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 “如何衡量商业计划书的好坏？”  

1．成功的商业计划书应有好的启动计划。计划是否
简单，很容易明白和操作。

2．计划是否具体及适度的，计划是否包括特定的日
期及特定的人负责特定的项目以及预算。

3．计划应是客观的，销售预估，费用预算，是否客
观及准确。

4．计划是否完整，是否包括全部的要素，前后关系
的连接是否流畅。
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计划书要传达的信息

1、干什么？（产品、服务）

2、怎么干？（生产工艺及过程）

3、消费者群

4、竞争对手（市场分析）

5、经营团队

6、股本结构（有形资产、无形资产、股东背景）

7、营销安排

8、财务分析（利润点、风险、投资回收期）
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 框架
                                     

                                    商业计划书

    题   摘                                                                         附                  

                                         主  体

    目   要                                                                         件

                   
                                主要       产品       市场     商业     业务      经营      企业     企业       财务

                                技术       市场       竞争                 拓展      风险      管理     管理        与

                                产品       分析       分析     模式     计划       与         模式     团队       融资

                                 及                                                              对策

                                服务
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如何尽可能精炼地描述自己商业模式，打动评委和投资人？

画布
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计划书初步方案评价

计划书构思新颖，方案很难被复制

能否解决一些实际问题或创造一种新的需求

明确目标客户

产品或服务竞争优势明显

市场容量和增长潜力大

将产品/服务推向市场所需的资金少、时间短

生产产品或服务的技术和方法已经被证明可行
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计划主体的写作框架

• 1.执行概要

• 2.企业描述

• 3. 产品 / 服务 

• 4.市场分析 

• 5.竞争分析 

• 6.管理团队 

• 7.公司战略 

• 8.财务分析 

• 9.资金需求

• 10.关键的风险 
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1.执行概要

• 是商业计划书的浓缩，是计划书的核心。

• 必须让评委和风险投资者，有兴趣并渴望得到

更多的信息。

• 篇幅不宜过长，一页A4纸为宜。
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2.公司（企业）描述

主要介绍公司背景、发展历史、现在的情况

以及未来的规划。具体如下：

公司概述：包括公司名称、地址、联系方式

等；公司的自然业务情况；公司的发展历史；

对公司未来发展的预测；本公司与众不同的竞

争优势或者独特性；公司的纳税情况 
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3.产品或服务

1.产品研发：研究资金的投入、研发人员情况、

研发设备、研发的产品的技术先进性

2.产品的名称、特征及性能用途，主要的技术指

标和关键技术说明；产品的开发过程；产品处于生

命周期的哪一段；产品的市场前景和竞争力如何；

产品的技术改进和更新换代计划及成本
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产品介绍必须回答的问题：

（1）顾客希望企业的产品能解决什么问题，顾客能从企业

的产品中获得什么好处？

（2）企业的产品与竞争对手的产品相比有哪些优缺点，顾

客为什么会选择本企业的产品？

（3）企业为自己的产品采取了哪些保护措施，企业拥有哪

些专门技术、专利、销售网络、许可证、专营权？

（4）企业采用何种方式去改进产品的质量、性能？

（5）企业对发展新产品有哪些计划?
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4.行业及市场分析

• 目标市场：主要对行业历史与前景进行分析与预

测，行业特点、竞争焦点、市场定位及需求分析

进行细分，估计市场需求程度，规模及增长趋势，

市场定位的合理性，未来市场销售预测，哪些行

业的变化对产品利润、利润率影响较大，进入该

行业的技术壁垒，贸易壁垒，政策限制等，从而

判断你的产品真正具有的潜力
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目标市场的阐述，应解决以下问题

1、你的细分市场是什么？

2、你的目标顾客群是什么？

3、你的5年生产计划、收入和利润多少？

4、你拥有多大的市场？你的目标市场份额为多大

？

5、你的营销策略是什么？

4.行业及市场分析
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行业分析，应该回答以下问题：

1、该行业发展程度如何？

2、现在发展动态如何？

3、该行业的总销售额有多少？总收入多少？

      发展趋势怎样？

4、经济发展对该行业的影响程度如何？

5、政府是如何影响该行业的？

6、是什么因素决定它的发展？

7、竞争的本质是什么？你采取什么样的战略？

8、进入该行业的障碍是什么？你将如何克服？

4.行业及市场分析
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市场规模

® 整体市场的规模有多大；

® 用有说服力的数字来表达；

® 不要随意估算；

® 不要长篇大论行业分析报告；

4.行业及市场分析
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5.竞争分析

要回答如下问题：

1、你的主要竞争对手？

2、你的竞争对手所占的市场份额和市场策略？

3、可能出现什么样的新发展？

4、你们的策略是什么？

5、在竞争中你的发展、市场和地理位置的优势

      所在？

6、你能否承受竞争所带来的压力？

7、产品的价格、性能、质量在市场竞争中所具

      备的优势？
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