
第33333333章

“从0到1”创业项目定位实践

  从本章开始进入本课程的实践部分。“从0到1”双创实践内容包括科创计划打磨、
已有产品改进、科创产品研发和双创竞赛实战4方面内容。本课程以科创计划打磨为主

进行介绍,第3章介绍创业项目定位,第5章介绍创新道路选择,第7章介绍商业模式探

索,第9章介绍公司股权分配,要求学生掌握这4个步骤的流程,并撰写相应的商业计划

书,致力于从创业项目定位、创新道路选择、商业模式探索以及公司股权分配4方面提高

学生“从0到1”创新创业能力。第10章将介绍已有产品改进、科创产品研发和双创竞赛

实战三方面“从0到1”双创实践内容,学生通过学习了解其相关步骤与流程,基于不同内

容撰写相应的商业计划书,以提高自身的创新思维和专业素养。
本章主要介绍“从0到1”创业项目定位实践,需要学生在实践过程中组建团队,了解

科创项目定位实践要求与步骤,再对科创项目定位方案打磨,撰写本团队关于创业项目定

位的商业计划书并进行实践成果汇报与交流,具体过程如图3-1所示。

图3-1 “从0到1”科创导向的双创课程模块设计

基于第2章选定创业项目,开展创业项目定位实践,主要包含以下内容。
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(1)产品需求分析;
(2)产品功能设计;
(3)用户画像分析;
(4)产品盈利点分析;
(5)团队能力与产品研发匹配分析。
为了便于大家了解具体实施过程,我们以“云智科技”的创业项目定位为例,介绍创业

项目定位实验的主要内容、步骤、任务与要求。
“云智科技”公司(以下简称云智公司)从激烈的竞争中突围,以独特定位与技术“出

圈”。在市面上的扫地机器人只解决“扫”、不解决“拖”的问题时,该公司瞄准“拖地”这一

新场景,首次解决了自动洗拖布的问题,颠覆了传统扫地机器人行业。本次实验共包含5
方面内容,分别是产品需求分析、产品功能设计、用户画像分析、产品盈利点分析以及团队

能力与产品研发匹配度分析。
第一,进行产品需求分析。通过市场调查,调查市场上相关领域与相关竞品,分析其

使用的技术和当前未满足的需求。
第二,进行产品功能设计。思考我们的产品可以使用哪些技术解决市场调查中发现

的问题,并基于此设计我们的产品功能。
第三,进行产品用户画像分析。思考我们的产品用户类型以及用户的使用场景。
第四,进行产品盈利点分析。思考产品为社会或用户提供了什么价值,用户为什么愿

意花钱购买具有这一价值的产品。
第五,进行团队能力与产品研发匹配度分析。思考团队具备哪些能力、哪些技术基础

或行业经验,在研发产品时的优势和劣势,竞争对手为什么做不了或为什么不愿意做。
下面大家就自己的创业项目,完成以下5个任务:

• 任务一:产品需求分析。

• 任务二:产品功能设计。

• 任务三:用户画像分析。

• 任务四:产品盈利点分析。

• 任务五:团队能力与产品研发匹配度分析。

3.1 任务一:产品需求分析

1.背景

  产品需求分析是提炼用户真实需求,并提出符合产品定位的解决方案。解决方案可

以理解为一个产品、一个功能或服务、一个活动甚至一个机制。

2.任务

进行市场调查,调查领域内的相关产品有哪些,解决了哪些问题,进行竞品分析,思考

竞争产品的特点,研究竞争产品的功能。思考其中哪些功能是用户喜欢且我们的产品可

以学习的,哪些是用户讨厌的而我们可以避开的,哪些功能是用户需要的而我们可以做

到的。
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3.要求

分别进行领域内相关产品分析与定位产品的竞品品牌产品分析。
(1)领域内相关产品分析。
在表3-1内填入该领域内相关产品的功能及其解决的问题。

表3-1 领域产品

产品 功  能 解决的问题

产品1

产品2

产品3

产品4

产品5

︙

  下面以“云智科技”的创业项目定位为例进行介绍。云智科技立志于智能家居领域,
于是对智能家居领域相关产品进行调查。目前市场上智能家居领域相对热门的产品与其

对应的功能如表3-2所示。

表3-2 智能家居领域产品

产  品 功  能 解决的问题

扫地机器人
①自动识别灰尘,②吸尘扫地

③规划路线,④自动返回充电
解决人工扫地的费力且不干净的问题

智能音箱
①音乐播放,②语音问答

③智能家控,④智能通信
对智能家居设备进行控制

洗碗机 ①洗涤,②消毒,③烘干,④储存 解决人工洗碗时费力且清洁不干净的问题

自动炒菜机
①自动翻炒,②省油省电

③无油烟、无辐射烹饪
做饭过程的自动化和趣味化

智能路由器
①远程操作云盘或外接硬盘存储

②自行控制带宽
对网络和设备智能化管理

智能空气净化器
①实 时 监 测 和 显 示 室 内 空 气 质 量
(PM2.5、温湿度),②除尘,③除味、除
臭,④杀菌,⑤空气加湿

优化所在空间空气质量

  (2)竞品品牌产品分析。
在表3-3内填入定位产品的各竞品品牌产品的分析项目。

表3-3 产品竞品

竞品品牌 特  点 技  术 缺  点 产品价格区间 市场占比

品牌1

品牌2
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竞品品牌 特  点 技  术 缺  点 产品价格区间 市场占比

品牌3

品牌4

品牌5

︙

  云智公司创始人的父亲在家庭聚会上说,拖地老要弯腰太累了,要不做一个能洗拖布

的拖地机器人。“云智科技”创始人对扫地机器人进行市场调查和用户调研发现:

① 我国智能扫地机器人产业发展较晚,家庭渗透率一直很低。

② 市面上的家庭清洁机器人大都只解决“扫”,而没有解决“拖”的问题。

③ 目前的拖地功能需要人工换洗拖布,没有真正实现全自动,没有完全解放用户双手。
在2016年市场上扫地机器人的厂商及品牌数量众多,而根据价格、清洁能力、导航技

术、噪音分贝等维度的不同可以分为多个档次。从国内的市场占有率来看,科沃斯、

iRobot、小米及其生态链企业石头科技生产的扫地机器人深受消费者青睐,具体竞品详情

如表3-4所示。

表3-4 扫地机器人竞品

竞品品牌 特  点 技  术 缺  点
产品价格

区间/元
市场占比

/%

科沃斯
技术

领先

① 蓝鲸清洁系统2.0
② SmartMove路 径 规 划

技术

③ 超强续航技术

① 噪声较大

② 语音识别不灵敏

③ 产品型号过多
2500~4000 40

iRobot 高品质

① VSLAM全景导航规划

技术

② 深度清洁技术

③Imprint智能互联技术

① 容易碰撞

② 价格昂贵
3000~7000 5

小米 性价比
① 激光+视觉导航

② AI图像辅助房间分区

③ 动态智能路径规划

① 续航时间短

② 运行可靠性低

③ 越障能力差
1000~1500 25

  2016年以前市场上流行的以“扫”和“吸”为主的扫地机器人如图3-2所示。

图3-2 以“吸”和“扫”为主的扫地机器人



从0到1创新创业

38   

3.2 任务二:产品功能设计

1.背景

  产品功能是指产品能够做什么或能够提供什么功能。用户购买一种产品实际上是购

买产品所具有的功能和产品使用性能。例如,汽车有代步的功能,冰箱有保持食物新鲜的

功能,空调有调节空气温度的功能。产品功能与用户的需求有关,如果产品具备用户意想

不到但很需要的功能,就会给用户留下很好的产品质量印象;如果产品不具备顾客需要的

功能,则会给用户留下不好的产品质量印象;如果产品具备顾客所不希望的功能,顾客则

会感觉企业浪费了顾客的金钱,也不会认为产品质量好。

2.任务

利用需求分析的结果针对竞品的缺点与用户的需求进行产品功能设计。

3.要求

在表3-5内填入该产品的功能、技术及解决的问题,并设计产品概念图。

表3-5 产品功能

功能模块(Fn) 子功能(Fnm) 实现组件 技术(Fnm_Tj) 解决的问题

F1 功能模块1
F11子功能1

F12子功能2

① 实现组件1
② 实现组件2

F11_T1 技术1 问题1

F12_T1 技术2 问题2

F2 功能模块2

︙

  实验结果示例:根据市场调查和用户发现,云智科技决定走差异化道路,要在产品体验不

佳的地方下足功夫、做足创新。回归到问题本质,就是要解决市面上机器人“一块脏拖布拖全

家、手洗拖布”的痛点。于是将产品定位为智能感知拖布脏污程度、自动回站清洗再出发、任务

结束后自动风干拖布、避免细菌滋生的拖扫一体机器人,具体功能设计如表3-6所示。

表3-6 拖扫一体机器人功能

功能模块(Fn) 子功能(Fnm) 实现组件 技术(Fnm_Tj) 解决的问题

F1 清洁功能

模块

F11自动扫地

F12自动拖地

F13自动洗拖布

① 系统主控

② 清扫驱动

③ 水箱基站

F11_T1 无滚刷设计技术 容易毛发缠绕

F12_T1 拖扫双路径技术
脏污边刷二次污

染湿润地面

F13_T1 智能感知拖布脏

污程度技术
需手动换洗拖布

F2 导航功能

模块
F21智能路径规划

① 系统主控

② 行走驱动

F2 _T1VSLAM 路 径 规

划技术

F2_T2 传感器技术

清扫不彻底

F3 避障功能

模块
F31避障功能

① 系统主控

② 激光雷达传感器

F3_T1 结构光避障

F3_T2AI视觉融合避障

技术

容易碰撞
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功能模块(Fn) 子功能(Fnm) 实现组件 技术(Fnm_Tj) 解决的问题

F4 电源功能

模块
F41续航功能

① 系统主控

② 电池

③ 充电设备
F4_T1 锂电池技术 需要频繁充电

F5App控制

功能模块

F51地图规划与管理

F52自主设计路线

F53计划制定与管理

① 系统主控

② App
F5_T1App开发技术

F5_T2 人机交互技术

扫地机器与人交

互困难

  产品外观、水箱基站、驱动、App设计概念图如图3-3~图3-6所示。

图3-3 产品外观概念图
   

图3-4 水箱基站概念图

图3-5 产品驱动概念图
    

图3-6 App概念图

3.3 任务三:用户画像分析

1.背景

  做好用户画像分析非常重要。清晰的用户画像可以帮助我们集中资源和精力,专注

于特定用户的市场上,从而建立局部优势,减少在其他领域的资源、人力、资金的损耗。还

可以帮助提升用户满意度,建立自己的IP优势。我们只服务好特定用户,建立起这部分

人群对我们IP的认知和满意度,使之成为高价值用户群。
2.任务

针对产品进行用户画像分析,思考用户的类型与使用场景。
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3.要求

从不同维度与模块分析用户特征并填入表3-7中。

表3-7 用户分析

维度 模  块 用 户 特 征 说  明

地理

国家/地区 用户所在的国家/地区

城市/农村 用户所在的城市或农村规模及地域

气候/地形 不同地理环境特性

人口

年龄 不同年龄段的用户

性别 男性或女性,抑或其他性格偏好

收入 用户收入水平影响消费

职业 用户的职业类别和特点

教育背景 用户的教育程度会影响价值观念

家庭人口 家庭的规模、关系及住宅大小等

心理 生活方式 工作、娱乐、消费特定的习惯和模式等

  实验结果示例:如表3-8所示,云智科技拖扫一体机器人用户明显偏年轻化,集中分

布在20~39岁,占总人群的69.4%。主要为国内一二线城市工作繁忙的白领,养育小

孩、宠物家庭以及智能家居爱好者,近六成为男性,偏年轻化的用户特征与扫地机科技感

和智能化的属性吻合,主要应用场景为室内清扫。

表3-8 拖扫一体机器人用户分析

维度 模  块 用 户 特 征 说  明

地理

国家/地区 中国 用户所在的国家/地区

城市/农村 一二线城市 用户所在的城市或农村规模及地域

气候/地形 室内 不同地理环境特性

人口

年龄 20~39岁 不同年龄段的用户

性别 男性偏多 男性或女性,抑或其他性格偏好

收入 中等 用户收入水平影响消费

职业 白领 用户的职业类别和特点

教育背景 无 用户的教育程度会影响价值观念

家庭人口 2~5人 家庭的规模、关系及住宅大小等

心理 生活方式 爱好智能家居 工作、娱乐、消费特定的习惯和模式等

  用户群体中养育小孩、宠物家庭的用户画像如图3-7所示,一二线城市白领的用户画

像如图3-8所示,智能家居爱好者的用户画像如图3-9所示。
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图3-7 用户画像1:养育小孩、宠物家庭

图3-8 用户画像2:一二线城市白领
 

图3-9 用户画像3:智能家居爱好者

3.4 任务四:产品盈利点分析

1.背景

  产品的盈利点就是产品具备的相较于竞品更符合用户核心需求的优势,用户权衡价

格后愿意购买。

2.任务

针对产品进行产品盈利点分析,思考产品相对于竞品有什么新的卖点,哪些新用户愿

意为新功能付费,用户愿意为新产品付出多少钱,新的功能价值多少,愿意付费的群体规

模有多大。

3.要求

在表3-9内填入该产品的盈利点分析项目要点。

表3-9 产品盈利点分析

分 析 项 目 项 目 要 点 备  注

新的卖点 相对于竞品新增功能

新用户群体 愿意为新功能付费的用户

新产品预期价格

新产品增值

愿意付费的群体规模
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  实验结果示例:云智科技拖扫一体机器人主要新卖点为扫拖一体与拖布自清洁功

能,产品盈利点分析如表3-10所示。

表3-10 产品盈利点分析

分 析 项 目 项 目 要 点 备  注

新的卖点 扫拖一体、自动清洗拖布并烘干 相对于竞品新增功能

新用户群体
一线城市白领、二三线城市家庭、智能家

居爱好者
愿意为新功能付费的用户

新产品预期价格 3600~4000元 扫地机器人价格为1699~1999元

新产品增值 1000~2000元

愿意付费的群体规模 10万~25万元

  产品扫拖一体中便携更换磁吸模块如图3-10所示,拖布自清洁示意图如图3-11
所示。

图3-10 便携更换磁吸扫拖模块
 

图3-11 拖布自清洁

3.5 任务五:团队能力与产品研发匹配度分析

1.背景

  创业者根据产品研发需要,将不同背景和专业的人聚集成一个整体。团队组织管理

者应保证为团队提供完成任务所需要的各种资源,如物资资源、人力资源、财务资源等。
如果没有足够的相关资源,团队不可能成功。

2.任务

思考团队具备哪些能力,在研发产品时的优势和劣势,竞争对手是否具备这些能力与

优势。从创始人、天使投资人等成员能力角度与初创企业所具备的技术与资源优势等角

度进行团队能力与产品研发匹配度分析。

3.要求

在表3-11内填入团队能力与产品研发匹配分析项目的能力或优势。
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表3-11 团队能力与产品研发匹配度分析

分 析 项 目 能力或优势 备  注

创始人
学习经历、工作经验、技术背景、主要成就,重点分析与创业相关的

情况

天使投资人 对创业项目的资源支持

相关领域经验 创始团队相关领域经验

地域 相关产业支持

︙ ︙ ︙

  实验结果示例:云智科技作为一家机器人创新企业,横跨了SLAM、三维感知、AI物

体识别、机器人结构技术、大数据应用等多个领域,目前已在多个方向取得突破。其创始

人钻研机器人多年,而其天使投资人在行业内有丰厚的资源。产品的盈利点分析相关项

目如表3-12所示。

表3-12 产品盈利点分析

分 析 项 目 能力或优势 备  注

创始人
张先生本科、硕士均毕业于985高校,从中学时期开始钻研

机器人,2006年获得国际青少年奥林匹克机器人竞赛金奖

学习经历、工作经验、技
术背景、主要成就,重点

分析与创业相关的情况

天使投资人
李教授在松山湖创立了机器人产业基地,不仅提供场地,还
提供了部分启动资金

对创业项目的资源支持

相关领域经验

创业团队成员毕业于国内外知名院校、有在公司从事高管

职业经验。团队在SLAM、三维感知、AI物体识别、机器人

结构技术、大数据应用等多个领域多个方向取得突破,已累

计申请了200多项技术专利

创始团队相关领域经验

地域
公司所在地东莞,有大量机器人相关产业,可以快速为项目

定制所需要的组件以及配合创业团队生产新产品
相关产业支持

3.6 实验步骤总结

本次实验主要讨论产品需求分析、产品功能设计、用户画像分析、产品盈利点分析及

团队能力与产品研发匹配度分析5方面内容。实验步骤总结如表3-13所示。

表3-13 实验步骤总结

任  务 内  容

任务一:产品需求分析
① 领域内相关产品调查

② 产品需求调查

③ 竞品品牌调查
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任  务 内  容

任务二:产品功能设计
① 产品功能设计

② 产品概念图设计

任务三:用户画像分析 ① 产品用户画像分析

任务四:产品盈利点分析 ① 产品盈利点分析

任务五:团队能力与产品研发匹配度分析
① 团队能力优势分析

② 团队资源优势分析

3.7 本章小结

本章基于第2章“选定创业项目”的基本思想,从实践的内容、步骤、任务与要求,设计

了一种“从0到1”创业项目定位的实践方案。第一,进行产品需求分析实践,从其功能、
主要解决的问题、所用到关键技术、用户市场、市场价格等方面,分析拟开发产品所在领域

的相关产品及竞品。第二,进行产品功能设计,利用产品需求分析的结果,针对竞品的缺

点与市场用户需求,提出拟开发产品的功能及子功能,明确实现这些功能的对应组件、可
能涉及的技术范围和将要解决的问题。第三,进行用户画像分析,基于用户需求分析和产

品功能设计,从地理、人口和心理等不同维度分析用户,确定拟开发产品的用户特征。第

四,进行产品盈利点分析,从新产品的卖点、新用户群体、预期价格、新产品增值、愿意付费

的群体规模等方面分析拟开发产品的盈利点。第五,进行团队能力与产品研发匹配度分

析,分析创业团队具备的能力及其对研发产品的优、劣势,思考这些能力、技术、资源优势

是否与产品研发要求相匹配。最后,总结了“从0到1”创业项目定位实践的主要步骤及

其内容。

课后习题

1.多选题

  (1)产品需求分析是提炼用户真实需求,并提出符合产品定位的解决方案。解决方

案可以理解为(  )。

A.一个产品 B.一个功能或服务

C.一个活动 D.一个机制

(2)用户画像分析为什么非常重要? (  )

A.聚焦资源精力 B.专注特定用户的市场

C.建立局部优势,减少资源损耗 D.提升用户满意度

(3)产品盈利点分析需要思考(  )。

A.产品相对于竞品有什么新的卖点,哪些新用户愿意为新功能付费

B.用户愿意为新产品付出多少钱
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C.新的功能价值多少

D.愿意付费的群体规模

(4)团队能力与产品研发匹配度分析中可以从哪些方面进行分析? (  )

A.创始人 B.天使投资人

C.相关领域经验 D.地域

2.判断题

产品具备用户所不希望的功能,顾客会感觉企业浪费了顾客的金钱付出。 (  )

本章附录

1.科创项目定位实践相关表格

  (1)产品需求分析。
分别进行领域内相关产品分析与定位产品的竞品品牌产品分析。

① 领域内相关产品分析。
在表3-14内填入该领域内相关产品的功能和解决的问题。

表3-14 领域产品

产品 功  能 解决的问题

产品1

产品2

产品3

产品4

产品5

︙

  ② 竞品品牌产品分析。
在表3-15内填入定位产品的各竞品品牌产品分析项目。

表3-15 产品竞品

竞品品牌 特  点 技  术 缺  点 产品价格区间 市场占比

品牌1

品牌2

品牌3

品牌4

品牌5

︙
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  (2)产品功能设计。
在表3-16内填入产品的功能、技术以及解决的问题,并设计产品概念图。

表3-16 产品功能

功能模块(Fn) 子功能(Fnm) 实现组件 技术(Fnm_Tj) 解决的问题

  (3)用户画像分析。
从不同维度与模块分析用户特征并填入表3-17。

表3-17 用户分析

维度 模  块 用 户 特 征 说  明

地理

国家/地区 用户所在的国家/地区

城市/农村 用户所在的城市或农村规模及地域

气候/地形 不同地理环境特性

人口

年龄 不同年龄段的用户

性别 男性或女性,抑或其他性格偏好

收入 用户收入水平影响消费

职业 用户的职业类别和特点

教育背景 用户的教育程度会影响价值观念

家庭人口 家庭的规模、关系及住宅大小等

心理 生活方式 工作、娱乐、消费特定的习惯和模式等

  (4)产品盈利点分析。
在表3-18内填入产品的盈利点分析项目要点。

表3-18 产品盈利点分析

分 析 项 目 项 目 要 点 备  注

新的卖点 相对于竞品新增功能

新用户群体 愿意为新功能付费的用户
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分 析 项 目 项 目 要 点 备  注

新产品预期价格

新产品增值

愿意付费的群体规模

  (5)团队能力与产品研发匹配度分析。
在表3-19内填入团队能力与产品研发匹配分析项目的能力或优势。

表3-19 团队能力与产品研发匹配度分析

分 析 项 目 能力或优势 备  注

创始人
学习经历、工作经验、技术背景、主要成就,重点分析与创业相关的

情况

天使投资人 对创业项目的资源支持

相关领域经验 创始团队相关领域经验

地域 相关产业支持

︙ ︙ ︙

2.答辩流程及评分标准

(1)答辩流程。
根据前面所学的“从0到1”创业定位实践知识进行实践成果汇报,在表3-20中记录

汇报时间、地点、组别(姓名)、团队人数、研究生助教姓名以及项目名称等。

表3-20 实践成果汇报安排

序号 时  间 地点 答 辩 组 团队人数 研究生助教 项目名称 备  注

1

2

3

4

5

  (2)评分标准。
“从0到1”创业项目定位课程答辩考核为百分制,其中学生互评占总分的20%,助教

评分占总分的30%,教师评分占总分的50%,表现突出可适当加1~5分。“从0到1”创
业项目定位综合评价表如表3-21所示。
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表3-21 “从0到1”创业项目定位答辩综合评价

组别
团队

成员

答辩时间 答辩地点

项目名称

总分C=
20%C1+
30%C2+
50%C3+
C4

评分

方式

评分项

内容

完整
(25)

表达

清晰
(15)

内容

创新
(15)

组员

合作
(10)

PPT
呈现
(15)

提问

内容
(10)

回答

内容
(10)

评分

总分
(100)

学生互评C1

助教评分C2

教师评分C3

个人表现突出(1~5分)

主讲PPT 回答提问 个人突出表现总分C4


