中国创新创业大赛PPT制作指导

[bookmark: _GoBack]建议PPT内容不要有太多篇幅的描述性文字，篇幅不要太长，15页左右，重点关心评委关注什么。
一、确定要解决的问题
一开始就明确你要解决的问题，而不是公司的介绍和产品介绍。
用外行都能听得懂的话描述，并用钱和时间成本来衡量这些问题的严重性。诸如“每个客户都需要这个”、“下一代平台”之类的说法就太泛了，应该避免。
二、你的解决方案
这里不用详细描述产品的细节，但需要说明它如何工作、为何能运行，以及定量说明对用户的好处。
不要用专业术语和行话。可以提及相关的知识产权。
选择一个特定的解决方案，做出产品，而不是高谈阔论你的创意能够做得所有可能的事情。清晰确定此方案下的客户、渠道和收入模式。
三、行业及市场规模
描述行业的整体发展情况、细分市场情况、市场动态以及客户规模。
记住，投资人感兴趣的是有至少几十亿元以上规模、并且两位数成长中的行业。你需要引用有公信力的研究机构的数据。
有些创业者会把自己的市场空间描述得过于庞大，但评估竞争时又非常片面，没有任何其他产品有同样的性能跟你竞争，这是无法打动投资人的。
四、竞争情况及持续优势
列出并分析竞争对手，包括直接竞争对手和间接竞争对手，以及用户的替代性方案。
认为自己没有竞争是不可信的。详细说明自己的持续性竞争优势，强调进入壁垒。不要说“某某行业巨头太大/太慢了，对我构不成威胁。”通常，大公司对你构不成威胁的原因是市场太小。一旦你的公司表现出市场吸引力的时候，沉睡的巨人会醒来。与其他大公司的竞争永远都不要忽视。
五、盈利模式
就是你将如何挣钱，谁会付钱、毛利多少，收入、利润和增长率。
很多人想通过广告模式获得收入，但忘记了这需要至少1亿用户和5000万以上的投资。
不要说“我们只需要1%的市场份额”之类的话，这样的话有两个问题：一是没有投资人对只愿意获得1%市场份额的公司感兴趣；二是任何市场里的最初1%市场份额是最难获得的，如果认为很容易会被看做太幼稚。
六、市场/销售及合作伙伴
介绍你的市场推广战略、销售渠道、定价策略、战略合作伙伴。这里最好能展示一个关键里程碑的时间表。
小心不要轻易说“对我们产品有兴趣的大客户”之类的话，提及一些尚未签约的合同不会对你的可信度加分，而是减分。
你可以展示合作意向书、合同条款摘要或者相关授权证书等。
七、创业团队
简单说说公司成立的背景及现状。
要告诉评委，你的团队在创建新公司方面经验丰富，在所从事的行业领域经验丰富。包括顾问委员会成员和重要的行业人脉。
八、融资需求
明细融资需求及用途，现有股东的资金投入和时间投入情况，估值预测。
最可靠的确定融资需求的方式是做个财务模型，根据销售量、成本、定价参数等，预计下一年度的现金流。
九、历史财务及财务预测
做一份未来3年的财务预测，包括收入和开支，如果有的话，还提供过去三年的财务状况。预计增长率、何时做到盈亏平衡。投资人需要看到的是有机会做大、有规模性和高成长性的投资机会。
