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E7_A7_80_E5_95_86_E4_c123_288502.htm 优秀商业计划书：坚

持以市场为导向才有分量（之三） 我们说，利润是来自于市

场的需求。但是没有根据明确的市场需求分析来撰写的商业

计划书无疑将是空泛的。因此商业计划书应以市场导向的观

点来撰写,并充分显示对市场现状的掌握以及对市场未来发展

的预测的能力，这样的计划书才有分量，可以俘获投资商的

芳心。 市场导向的计划摘要，预兆肚子里的真才实货 计划摘

要列在商业计划书的最前面，它是浓缩了的商业计划书的精

华。计划摘要涵盖了计划的要点，以求一目了然，以便读者

能在最短的时间内评审计划并做出判断。 我们曾在《商业计

划书，为创业者保驾护航（之二）》以及《商业计划书，没

有策划成分，不行（之一）》等文章中专门对计划摘的重要

性要作过些许阐述，当然了，摘要一般包括以下内容：公司

介绍；主要产品和业务范围；市场概貌；营销策略；销售计

划；生产管理计划；管理者及其组织；财务计划；资金需求

状况等。好的摘要，要突出市场导向来，有市场趋势的点墨

之笔自然就有了引人注目的地方了，也就有了好的开端。 在

介绍企业时，首先要说明创办新企业的思路，新思想的形成

过程以及企业的目标和发展战略恰好是适用市场进步的潮流

的，是与时俱进的，这样才让投资商看到更多光明的地方，

对企业产生初次好感。其次，要交待市场导向下的企业现状

、过去的背景和企业的经营范围。在这一部分中，要对企业

以往的情况做客观的评述，不回避市场中的优点和缺点。结



合市场得失，理性客观的分析实际状况往往更能赢得今后的

主动，从而使有兴趣的投资商容易赞赏企业的商业计划书，

看到一些希望。当然，还要介绍一下投资企业家自己驾御市

场的背景能力、经历、经验和特长等。企业家的市场敏感以

及自身素质对企业的发展往往起致命性决定作用。 在计划摘

要中，企业还必须要回答下列问题：(1) 企业的市场，企业的

顾客以及其需求； (2)企业核心产品的内涵；(3) 企业所处的

市场行业，企业经营的性质和范围； (4)企业的合伙人、投资

人；(5)企业的市场竞争对手，竞争对手的影响力。 摘要尽量

简明、生动，一针见血道破市场导向在哪里。特别要详细说

明自身企业在市场竞争中的不同之处以及企业获取成功的市

场因素。如果企业家了解他所做的事情，摘要仅需寥寥几页

纸便绰绰有余了。如果企业家不了解自己正在做什么，市场

导向在何方，那么，摘要即便编纂几十甚至上百页纸以无济

于事。因此，成功的商业计划书摘要的长短本无足轻重，关

键看它有没有说到点子上出，它的市场导向明显不明显。 产

品或服务，抛出你的市场亮点来 在进行投资项目评估时，投

资商最关心的问题之一就是，风险企业的产品、技术或服务

能否以及在多大程度上解决现实生活中的问题，或者，风险

企业的产品(服务)能否帮助顾客节约开支，增加收入，适合

以市场为导向的消费需要。因此，市场需求下产品的介绍是

商业计划书中必不可少的一项内容。正如上文所说，通常，

产品介绍应包括以下内容：产品的概念、性能及特性；主要

产品介绍；产品的市场竞争力；产品的研究和开发过程；发

展新产品的计划和成本分析；产品的市场前景预测；产品的

品牌和专利。 最重要的还是市场分析和预测。 在产品(服务)



介绍部分，企业家要对产品(服务)作出详细的说明，说明要

准确，也要通俗易懂，使不是专业人员的投资者也能明白。

一般的，产品介绍都要附上产品原型、照片或其他介绍。一

般地，产品介绍必须要回答以下市场环境下的实际问题：(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

品采取了何种保护措施?(4)为什么企业的产品定价可以使企业

产生足够的利润?(5)市场竞争中，企业对发展新产品有哪些计

划，产品或者服务的亮点在何处等等。 产品(服务)介绍的内

容比较具体，因而写起来相对容易。不可否认，企业所做的

每一项承诺都是“一笔债”，都要努力去兑现。企业家和投

资家所建立的是一种长期合作的伙伴关系。空口许诺，为任

何一方高层所不齿。如果企业不能兑现承诺，不能偿还债务

，企业的信誉在市场运作中必然要受到极大的损害，最终会

被企业家唾弃。 市场意识淡薄，团队组织分崩离析 一个成熟

的商业计划，除了有一个比较诱人的商业模式外，创业团队

也成为投资方决定是否投资的一个重要参考。因此，商业计

划书，要对团队组成及核心高层作较为详细的策划，努力让

投资方看到人力资源的实力：哦，这个项目，用这样的一个

团队来操盘执行，必胜！这就有戏了。相反，若市场意识淡

薄，人浮于事，团队精神必将无法体现出来，让投资商感到

项目前途一片渺茫。 再完美的商业模式、营销计划、投资效

益分析等也是人来推进的，不能向投资者表达出团队的实力

，就征服不了他们的投资欲望。 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 


