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创业项目都不完美，都会有“伤”，有些甚至还是“硬伤”。创业者要
避免和解决的，是那些可能致命的“硬伤”；投资人要评估和考察的，也是
那些可能致命的“硬伤”。

无论是融资路演还是创新创业大赛，创业者在与投资人或评委互动交流
的过程中，必然要面对犀利的追问。这些不留情面的提问和质疑，可能会让
你陷入尴尬和慌乱，但却给了你反思的机会。不断思考和回应尖锐的问题和
质疑，是创业者迭代认知、快速成长的捷径。放下虚伪的面子、自以为是
的偏见和狭隘的心理防御，摆脱掩耳盗铃的虚幻泡沫，真实的面对问题，
是创业者要学习的重要一课。我在《创业地图》一书中，总结了投资人审视
创业项目时所关心的七大类问题。这些向创业者发出的灵魂拷问，无情的探
寻着创业项目的“硬伤”。所以，我把这七大类问题称之为投资人的“七伤
拳”。

广告在创新创业大赛中，评委同样会从以下七个方面去考察项目：
1、定位与亮点
关于公司定位或者项目简介，韩老师曾经总结过一个经典句式：

 XXX，是一家做什么的公司，致力于/旨在：
 基于什么技术，
 通过什么产品，
 为什么人群，
 解决什么问题（满足什么需求），
 产品和市场效果如何（已取得的主要进展和成就），
 核心竞争力（创新点、优势、特色）是什么。

投资人/评委高频问题：
 一句话说清楚：项目的定位是什么？主营业务是什么？
 项目的使命、愿景、价值观是什么？组织文化是怎样的？
 项目成功的关键因素是什么？项目团队是否具备这些因素和条件？
 项目的核心特色、亮点、创新点是什么？
 项目的核心竞争力（核心优势、门槛壁垒、护城河）是什么？

2、机会与风险
投资人/评委高频问题：

 你所选择的是一个什么赛道（细分行业）？行业背景、现状和发展趋势如何？
目前处于行业周期的什么阶段？

 项目的目标用户群体是谁？用户画像是什么（有哪些特征标签）？这个目标
用户群体足够精准、细分和聚焦吗？

 目标用户有着怎样的需求、痛点？为什么说这是用户的刚性需求？如何证明
这是刚性需求？

 针对用户需求痛点，市场上现有的解决方案（产品和服务）有哪些？效果怎
么样？有哪些核心的对比和评价指标？有哪些需求痛点没有被解决？

 创业项目能够满足什么需求？解决什么痛点？
 项目可能的应用场景有哪些？目前聚焦的应用场景是什么？



[内部资料] 创新创业大赛评委高频问题汇总 [保密]

2

 行业市场空间有多大？目标用户的规模、消费意愿和消费能力如何？怎么测
算出来的？依据是什么？

 团队做过哪些相关市场调研工作？市场调研分析是否充分？存在什么问题
和缺陷？能否代表市场、行业及用户的真实情况？如何证明这一点？

 跟多少精准的目标用户直接面对面交流过？用户有什么反馈？有什么重要
的结论和发现？据此做了哪些项目和产品的优化改进？

 项目最大的风险是什么？还存在哪些潜在的风险？如何规避和应对？
 项目目前面临的主要问题和困难是什么？如何解决？
 如果出现某某问题（宏观风险、产品风险、运营风险、团队风险等），该怎

么办？项目还有发展机会吗？
3、产品与技术
投资人/评委高频问题：

 项目的产品体系是什么？产品的技术原理、技术路径、工艺流程是什么？效
果如何？如何认定、证明？

 市场上现有的解决方案（产品和服务）有什么特点、优势和不足（竞品分析）？
我们的产品和解决方案有何差异化特色、创新优势、门槛壁垒？

 市场上有没有其他解决方案（替代产品或替代方案）也能满足用户需求？有
没有与本项目相同或相似的产品、解决方案、技术路线？为什么没有？为什
么别人不做？是做不了，还是已被证明错误/没市场/不值得做？为什么你们
能做？

 产品是否有效的解决了市场需求和痛点？有多少目标用户适用过产品？实
际效果如何？有什么反馈和评价？

 如何保护知识产权和商业秘密？是否有专利？这些专利和保护对本项目产
品来说，是否具有不可替代的价值？

 产品的核心技术、核心专利是公司或公司核心人员持有吗？如果不是，有相
关的技术或专利授权吗？是如何授权的（入股、买断、按年付费还是其他）？
授权了多长时间？要花费什么成本和代价？到期以后怎么办？

 我们的产品和解决方案有何劣势？如何解决这些问题，弥补这些不足？
 产品研发进展到什么程度？时间表如何？何时能够实现产品定型、规模量产

（小规模量产、大规模量产）？
 产品研发及上市是否需要经营许可和审批手续？这些手续证照都拿到了

吗？何时能拿到？
 产品如何生产？自己的工厂还是代工？代工厂找到了吗？如何合作（合作方

式条款）？
 产品的综合成本是多少？如何测算出来的？利润空间有多大？
 产品是否容易复制和模仿？为什么竞争对手没有做同类产品？如果在某方

面更具优势的企业（例如 BAT）做我们同类产品，该怎么办？还有机会吗？
4、模式与营销
投资人/评委高频问题：

 项目的商业模式是什么？有哪些利益相关方？利益相关方之间如何交易？
 项目的运营模式是怎样的？主要流程和环节是什么？
 项目的收入模型是怎样的？收入来源、赢利点有哪些？主要赢利点是什么？
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 商业模式得到验证了吗？是否已有销售收入？是否已有盈利？
 产品如何定价？价格策略是什么（高价奢侈品、物美价廉、免费还是负价格

补贴）？与市场竞品相比，价格有优势吗？成本和价格优势是如何做到的？
用户会接受这个价格吗？

 如何做品牌销售、推广获客？线上营销如何做？线下营销如何做？其中，最
有效的营销获客方式是什么？

 主流用户集中在哪里？如何快速打通主要渠道、实现快速推广获客？
 主要的营销业绩指标有哪些？未来几年的销售计划和目标是什么？

5、团队与资源
投资人/评委高频问题：

 创始人及创业团队核心人员的背景、经历、能力、资源和经验如何？有没有
创业经验？是否具有相关优势？

 项目成功的关键因素和条件是什么？团队能力和资源与项目成功所需要的
关键能力和资源是否匹配？

 团队核心成员、合伙人之间的能力组合是否具有完整性和互补性？
 创业公司、创业团队过去取得过什么成就？在这个行业（或相关领域）有哪

些积累？如果没有公司、项目相关业务成就，甚至没有工作经验，那么是否
有学业成就、社会活动、社会实践与实习、获奖情况等方面成就？

 项目核心门槛、壁垒、护城河是什么？团队的核心竞争力是什么？为什么你
们适合做并且能做成这个项目？为什么别人做不了？

 项目的组织架构是怎样的？如何分工协同？
 团队的文化和价值观是怎样的？如何形成共识和凝聚力？如何激励团队？
 项目的股权结构是怎样的？有技术、资源、老师或专家顾问、学校、国资占

股吗？这个股权结构是否合理？有哪些历史原因？
 股东的权责利是否对等？是否签订了股东协议或合伙人协议？协议中是否

对权责利及如何退出等问题作了合理约定？
 项目有哪些外部资源支持？如何证明确实能够得到这些支持?有哪些重要的

专家顾问或外部合作伙伴？在哪些方面产生合作？合作关系是否长期稳
定？不合作会产生什么影响?
6、现状与规划
投资人/评委高频问题：

 成立公司了吗？什么时间成立？项目什么时间启动的？
 项目进展到什么程度了？取得了哪些成绩和里程碑（产品研发、资质证照、

生产、销售、收入、利润、融资等）？
 目前项目面临的难点和问题是什么？
 未来三年（或五年）发展规划是怎样的？有哪些业务发展指标？是如何预测

和设定的？测算的依据是什么？
 如何保证未来发展目标的实现？采取哪些措施和行动？
 项目是否具有可持续的发展空间？依据是什么？

7、财务与融资
投资人/评委高频问题：

 过去三年的财务状况：收入如何？利润如何？原因是什么？
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 未来三年的财务预测：收入如何？利润如何？预测依据和逻辑是什么？
 何时实现盈亏平衡（点）？如果没有收入，何时能有收入？能有多少收入？

如果没有盈利，何时能有利润？能有多少利润？
 融资方式是什么？除了股权融资，有没有考虑其他的融资方式？
 股权融资：需要融资多少钱？出让多少股份？
 项目的估值是怎么测算出来的？有什么依据和逻辑？
 融资的钱主要用在哪些地方？如何分配？
 这些钱能够支撑公司：运营多长时间？实现什么目标？钱花完了怎么办？
 是否考虑对赌条款？能够接受什么对赌条件？
 以前融过资吗？以前融资的基本情况如何？以前投资人的背景如何？关键

投资条款如何约定？
 投资人未来如何退出？能获得怎样的收益？
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