附件一：
编号：        
上海交通大学第十七届“赛富杯”创业大赛
报名表
	项目（团队）名称
	                                        

	负责人
	                                        

	学院
	                                        

	联系电话
	                                        


	项目类别：
	
	

	A
	□ 农林、畜牧、食品及相关产业类
	E
	□ 电子信息（硬件）

	B
	□ 生物类、医药类
	F
	□ 材料类

	C
	□ 化工技术、环境科学类
	G
	□ 机械能源类

	D
	□ 电子信息（软件、网站）
	H
	□ 服务咨询类


二〇一五年
  团队及作品信息登记表
	团队情况
	项目名称
	

	
	所属组别
	○计划组○实践组
	团队人数
	

	
	团队名称
	

	负责人信息
	姓   名
	
	学   号
	

	
	学   院
	

	
	联系方式
	电   话
	

	
	
	E-mail
	

	备用
联系人
	姓   名
	
	学   号
	

	
	手   机
	
	E-mail
	

	指导
教师
	姓   名
	院 系
	职   称
	联系电话
	E-mail

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	成 员 资 料
	姓   名
	学 校
	院   系
	联系电话
	E-mail

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	项 目 概 况
	（项目概况包括项目简介、应用范围、市场分析及发展前景、投资概算、经济效益预测等，要求500字以内）


	项 目 概 况
	

	院系团委推荐意见
	                                                 (盖章)
                                     日期：



备注：
1、填妥此表后将电子档请发送到电子邮箱：chuangye@sjtu.edu.cn，纸质版加盖院系团委公章后送逸夫楼203室。
2、创业计划书写作可以参考附件二指南。
附件二：创业计划书写作指南

创业计划大赛预赛阶段要求参赛者组成优势互补的竞赛小组，提出并围绕一个具有市场前景的产品、服务，提交一份创业计划大纲。创业计划大纲基于具体的产品、服务，着眼于特定的市场、竞争、营销、运作、管理、财务等策略方案，描述公司的创业机会，阐述把握这一机会创立公司的过程并说明所需资源。创业计划大纲应条理清晰、重点突出、力求简洁，相关数据科学、真实准确，对于一个非技术背景的人士应清晰易懂。
创业计划一般包括：执行总结、产业背景和公司概述、市场调查和分析、公司战略、总体进度安排、关键的风险、问题和假定、管理团队、企业经济状况、风险预测、假定公司能够提供的利益等十个方面。
计划书评审中的基本比重参考如下：
创业机会描述（15分）

要求：清晰的产业背景和市场竞争环境：市场机会和有效的市场需求、所面对的目标顾客（群）等。

产品、服务概述（15分）

要求：准确定义所提供的产品、技术、概念产品或服务，针对解决的问题，如何满足市场需求；本项目所具有的独创性、领先性、实现产业化的途径等。

市场描述（15分）

要求：在市场调查的基础上，分析面对的市场现状，发展趋势、潜力，竞争状况，包括竞争分析，目标市场定位，市场容量估算，预计的市场份额，趋势预测等。

公司战略（10分）

要求：公司的商业模式、发展战略等。结合竞争优势确立分阶段目标，公司的研发方向和产品线扩张策略，主要的合作伙伴与竞争对手等。

营销策略（10分）

要求：根据本项目的特点，制定合适的市场营销策略，包括定义产品、技术、概念产品或服务，制定恰当的价格、渠道、推广策略等，确保顺利进入市场，并保持和提高市场占有率。

融资与财务（10分）

要求：股本结构和规模，资金来源与运用，盈利模式、盈利能力分析，风险投资退出策略（方式、时间）等。

关键风险和问题（10分）

要求：客观阐述本项目面临的技术、市场、财务等关键风险问题，提出合理可行的规避计划。

管理团队（10分）

要求：介绍团队各成员与管理公司有关的教育和工作背景，成员的分工和互补，公司的组织构架以及领导层成员，创业顾问以及主要的投资人和持股情况。

文字表述（5分）

要求：条理清晰，重点突出，语言简练。
另外，好的计划书有如下特点：1、计划完整、清楚、简洁，包含上述各个方面的阐述，同时突出项目的重点；2、 方案可行；3、具备创新性；4、 效益评价好；5、 资金筹措方案合理；6、市场前景广阔。展示市场调查和市场容量，了解顾客的需要，解释顾客为什么会掏钱买你的产品／服务。

应该避免以下情况：过分乐观，忽视竞争威胁；拿出一些过于宏观、与产业标准相去甚远的数据；进入一个拥塞的市场等。
