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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E5_88_9B_E

4_B8_9A_E8_9E_8D_E8_c123_288135.htm “我们现在就差钱了

，技术已经出来了，市场也规划好了，就等钱到位后我就招

兵买马大干一场⋯⋯”运筹帷幄的同时，自信的王老板望着

狭小的办公室还是隐藏不住那丝焦灼。 王老板的公司拥有完

全自主知识产权的高端防火墙技术和产品，打破了国外企业

长期垄断国内中高端防火墙市场的局面，面对的是一个有着

高额利润和广阔发展空间的国内市场。说到产品和技术，王

先生滔滔不绝，骄傲与激情溢于言表。但说到现有的公司实

力，说到融资，环顾这间还是租来小房子，王老板未免英雄

气短，“我技术这么好，公司怎么也值上亿元，给我几千万

，我还你一个全中国！！” 怎么才能让投资人认同王老板公

司的价值呢？这是让王先生头痛的事。找资产评估公司？回

答是：“未必有用！”不少专业投资机构，尤其是风险投资

公司，对资产评估的结果并不认同。而且现在确实什么都没

有。那么，如何向投资者阐述并挖掘千千万万个像王先生这

样的创业企业的价值呢？下面四招可在一定程度上即系统，

又令投资者信服的认识企业的价值。 第一招：描绘蓝图，讲

好故事，创造未来的收入预期 创业者总在希望创造一个传奇

故事通过一个能够满足潜在需求的想法最终发展成为传奇的

经历。故事按什么思路发展，未来企业也将按什么思路发展

。投资者将通过故事的吸引程度来看企业未来的远景，甚至

将创业企业的概念将与公司未来的收益创造直接联系起来。

创业者要善于思考，把尽可能多的美好远景描述给投资者。



反过来，如果投资者认为你讲的故事和概念平淡无奇，价值

评判肯定不会高。另外一种值得注意的情况是：在现在投资

者越来越谨慎的情况下，描绘蓝图也是需要大量支持材料而

不是空谈。投资者要求的不是一种感觉，需要的是一种切实

、系统的希望。如果给投资者造成无所不能的混乱印象，相

应的价值评价肯定不会很高。在这种情况下，创业企业最基

本的价值可以说已经缺失了。设想一下，连创业者自己都不

能够提出一个清晰的、有吸引力的发展思路，如何能希望投

资者或者他人对公司的前景报以很高的价值评判，并且拿到

钱呢。面对见多识广的投资者，要讲一个有价值又有依据的

故事，是非常困难的，这个过程可能需要一些辛苦的市场调

查、研究分析来辅助，而创业的意义和艰辛往往也在于此。 

第二招：开拓市场关系，向投资者证明我能活下来 由于中国

市场经济发展的成熟程度相对落后，许多创业企业建立后发

现最困难事情就是如何让市场启动起来，向投资者证明自己

活下来的能力。谁能够先期启动市场，谁就会很快引起投资

者的关注。在价值评价上，风险投资者往往希望创业企业尤

其是创业企业家自身能够对行业市场有一个深入的了解，通

过自身的力量建立比较可行的营销体系，搭建未来企业的关

系网络平台，更重要的是能够利用个人关系寻找到一些战略

伙伴，比如通过相关政府的认证、寻找到重要的合作伙伴，

发现简便的市场体系搭建方式。很显然这些行为将会大大减

少未来企业的市场费用和赢利不确定性，并直接体现出创业

团队的工作能力和敬业精神。而从反面说，大量的后期市场

费用投入使得投资者对于公司的价值实现和生存能力有所怀

疑。如果创业企业自身不具备这些条件，希望不仅借助风险



投资者在资金方面的辅助，而且需要相关市场方面的帮助，

投资者会认为需要投入的资源在增加，创业企业价值在减少

。 第三招：展示技术实力，告诉投资者“我的势力范围” 技

术对于很多高科技企业来说是有时会成为唯一的资产，创业

企业家也往往给予自身技术很高的价值评估。但从投资的角

度讲技术对于创业企业而言更多的起到一个壁垒和划分势力

范围的作用。技术壁垒越高，相应的领域的竞争对手越少，

创业企“我们现在就差钱了，技术已经出来了，市场也规划

好了，就等钱到位后我就招兵买马大干一场⋯⋯”运筹帷幄

的同时，自信的王老板望着狭小的办公室还是隐藏不住那丝

焦灼。 王老板的公司拥有完全自主知识产权的高端防火墙技

术和产品，打破了国外企业长期垄断国内中高端防火墙市场

的局面，面对的是一个有着高额利润和广阔发展空间的国内

市场。说到产品和技术，王先生滔滔不绝，骄傲与激情溢于

言表。但说到现有的公司实力，说到融资，环顾这间还是租

来小房子，王老板未免英雄气短，“我技术这么好，公司怎

么也值上亿元，给我几千万，我还你一个全中国！！” 怎么

才能让投资人认同王老板公司的价值呢？这是让王先生头痛

的事。找资产评估公司？回答是：“未必有用！”不少专业

投资机构，尤其是风险投资公司，对资产评估的结果并不认

同。而且现在确实什么都没有。那么，如何向投资者阐述并

挖掘千千万万个像王先生这样的创业企业的价值呢？下面四

招可在一定程度上即系统，又令投资者信服的认识企业的价

值。 第一招：描绘蓝图，讲好故事，创造未来的收入预期 创

业者总在希望创造一个传奇故事通过一个能够满足潜在需求

的想法最终发展成为传奇的经历。故事按什么思路发展，未



来企业也将按什么思路发展。投资者将通过故事的吸引程度

来看企业未来的远景，甚至将创业企业的概念将与公司未来

的收益创造直接联系起来。创业者要善于思考，把尽可能多

的美好远景描述给投资者。反过来，如果投资者认为你讲的

故事和概念平淡无奇，价值评判肯定不会高。另外一种值得

注意的情况是：在现在投资者越来越谨慎的情况下，描绘蓝

图也是需要大量支持材料而不是空谈。投资者要求的不是一

种感觉，需要的是一种切实、系统的希望。如果给投资者造

成无所不能的混乱印象，相应的价值评价肯定不会很高。在

这种情况下，创业企业最基本的价值可以说已经缺失了。设

想一下，连创业者自己都不能够提出一个清晰的、有吸引力

的发展思路，如何能希望投资者或者他人对公司的前景报以

很高的价值评判，并且拿到钱呢。面对见多识广的投资者，

要讲一个有价值又有依据的故事，是非常困难的，这个过程

可能需要一些辛苦的市场调查、研究分析来辅助，而创业的

意义和艰辛往往也在于此。 第二招：开拓市场关系，向投资

者证明我能活下来 由于中国市场经济发展的成熟程度相对落

后，许多创业企业建立后发现最困难事情就是如何让市场启

动起来，向投资者证明自己活下来的能力。谁能够先期启动

市场，谁就会很快引起投资者的关注。在价值评价上，风险

投资者往往希望创业企业尤其是创业企业家自身能够对行业

市场有一个深入的了解，通过自身的力量建立比较可行的营

销体系，搭建未来企业的关系网络平台，更重要的是能够利

用个人关系寻找到一些战略伙伴，比如通过相关政府的认证

、寻找到重要的合作伙伴，发现简便的市场体系搭建方式。

很显然这些行为将会大大减少未来企业的市场费用和赢利不



确定性，并直接体现出创业团队的工作能力和敬业精神。而

从反面说，大量的后期市场费用投入使得投资者对于公司的

价值实现和生存能力有所怀疑。如果创业企业自身不具备这

些条件，希望不仅借助风险投资者在资金方面的辅助，而且

需要相关市场方面的帮助，投资者会认为需要投入的资源在

增加，创业企业价值在减少。 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


