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有稳定股票盈利模式怎么找投资人~如何才能找到天使投
资人-股识吧

一、我有项目，怎样才能推销出去，或找到投资人？

展开全部首先是简单的产品和清晰的商业模式。
面对投资人，如果你5分钟内没能把产品和商业模式说清楚，那投资人很可能对你
产品没有什么兴趣了。
好的产品有以下几个要素：第一，一个好的产品要符合行业发展大趋势，并且有广
阔的市场。
第二，一个好产品要有独特的创意，能直击客户痛点，并帮助用户解决切实存在的
问题。
第三，一个好的产品应该是营销成本很低的，如果一个产品需要非常高的营销成本
那说明产品本身也许并没有那么受客户欢迎。
其次，稳定互补的团队组合很重要。
一个人单干的创业者并不受青睐，不如试着找几个靠谱的帮手，让团队看起来更加
多元。
。
最后创业者本身的性格禀赋，人格魅力和沟通能力也非常重要，最重要的是自信。
在面对投资人时缺乏自信和人格魅力肯定是不行的，这会让投资人怀疑你带团队的
能力。
在跟投资人聊天时，除了表现出了足够的自信和沟通能力外，你需要用数字给投资
人展示你的商业模式和前景，如果你的数字能打动投资人，那么恭喜你，你距离融
资更近了一步。
虽然这不是全部，但做到这几点，你离拿到投资也许就不远了。

二、有个好的项目怎么样才能找到投资人，新兴运作模式，高回
报，见效快，正规合法的

首先要找到合伙人，也就2113是投资人5261。
这是首要问题，光是有想法是没用的4102。
必须去实践。
当然这个合1653作人并不一定是周围的人。
有钱人满大街都是。
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就得看人家对你的项目有没有兴趣。
2.找到合伙人之后，你是否有足够的理由和利益去诱惑人家，能说服人家给你投资
。
3.当你给你的合伙人介绍的时候，是不是会进行自己的一些保留，毕竟人心隔肚皮
，谁知道人家是怎么想的，你一股脑把你的想法说出去后，人家知道了，自己去干
怎么办？要怎么说，是个难题。
4.当以上问题都不是问题的时候，那就是考验你的运营能力和相关的管理能力了，
这是个十分复杂庞大的系统，并不是一个人就能搞定的。
照你来说，30w对任何人都算不上一个小的不值得去过问的项目。
所以怎么管理是之后合作的基础。
5.祝你合作成功后，关于分成的问题也要在之前考虑好，当出现利益冲突的时候，
就不会存在什么合作伙伴或者朋友的问题了。
眼前只是利益而已。
6.有效力的合同和之前对合伙人的一些关系背景的调查是必不可少的，长期合作，
共赢才是王道。
。
！望采纳！！谢谢！

三、如何寻找投资人

如果是小额的话，去申请办几张信用卡，大额的话找地方的人力资源中心，那里有
贷款扶持小户创业的！可以贷个10万左右！可以去尝试下！

四、我有项目，怎样能找到投资人？

现在有很多可以直接对接投资人的平台，但绝对要当心那种动不动就要几万的平台
，现在创投行业非常理性一般的项目是很难拿到投资的，与其花几万去交学费还不
如给项目多做一些推广，现在有一些比较适合早期创业者去尝试对接投资人的平台
，可以自己选对接的投资人费用也很低，对接完至少可以有个判断自己的项目处在
什么阶段存在问题，建议去了解一下精准，云对接之类的平台，融资要谨慎不要被
套路了。
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五、如何才能找到天使投资人

在寻找天使投资人，个人觉得还是需要携带一份商业计划书BP。
这样投资人就会觉得你是带有诚意来的。
这里介绍的BP的结构借鉴了手机软件《疯狂BP》一个免费教你怎么写商业计划书
的软件。
1.基本介绍：一句话告诉投资人，你到底是做什么的。
2.团队介绍：“宁可投资一流人，二流项目；
也不投一流项目，二流的人”，投资人对于团队的关注可以胜过你的项目本身。
3.行业痛点：创业者发现了哪些切实存在的问题和需求，而自己的创业项目可以解
决这个问题，满足这个需求，可以通过解决问题和满足需求而获得盈利。
4. 产品介绍：（1）图片可以包括：产品截图、业务流程图等。
（2）文字可以包括：- 核心功能描述（小于5个） - 供应链升级，取代某些环节5. 
竞争分析：写竞争分析的目的是让投资者知道现有市场的玩家情况，让他心里有个
底，然后对你的项目有信心——所以这里要体现的是你们项目的优势。
6. 盈利模式：你的项目到底有什么价值？到底如何变现？这些事投资人最关注的问
题。
盈利模式很重要，毕竟投资人都是“唯利是图”，他要看到你的项目有收益的可能
，才可能投资。
7. 市场规模：你给投资人画个饼，总得有点料吧。
这一部分，最好能够有切实可靠的数据来支撑。
8. 运营数据：虽然数据很重要，但是一定不要捏造数据。
捏造数据的后果非常严重。
9. 运营计划：这一块的目的就是告诉投资者你接下来要怎么做，你要通过什么途径
获得你的用户？所以最好写近一年内创业者准备采取哪些措施来逐步实现规划，包
括运营的方式、步骤、时间节点等。
10. 融资计划：这一部分是为了让投资人知道创业者需要多少钱，会出让多少股权
，后续对这些资金的安排。
特别是第三块，人家给了钱，当然想知道你怎么花这个钱。
11.里程碑：这个部分是给投资人梳理一下项目发展历史，系统地展示一下运营情
况和数据。
给出的整体架构，这个算是比较全面的，内容的话是基于我个人对于投资人看BP
时候的习惯的一种理解，不过这个还要取决于投资人本身

六、有好的项目怎么找到投资人或合作者

天使投资者，你在哪里？创业者很难获得机构投资者的青睐，这是国际惯例，本不
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足为奇。
创业者应该寻找的投资对象是天使投资者，也就是指那些用自有资金投资初创公司
的富裕的个人投资者。
而天使投资阶层正是国内风险投资最短的那块板。
这是个几乎不能算作是桶的容器，犬牙交错的木板分别是私募集资不合法、退出渠
道单一而不通畅、商业信用缺失、天使投资稀缺等等，这些木板围成的器皿只能承
载很可怜的资本量。
创业者本来应该将对投资的诉求主要指向天使投资人，而不是机构投资者，更何况
从西方舶来的风险投资一一上岸，也改变了脾性，已经变得相当保守了。
有数据显示，64%的投资项目和56%的投资金额集中于扩张期和成长期，并且这种
趋势还在继续扩大。
创业者不必期望他们会插上天使的翅膀。
天使投资是风险投资的先锋。
在国外也有一些天使投资人聚合组成松散的协会甚至是投资公司，专事创业项目投
资，它们实际上就是投资于概念阶段和早期的风险投资机构了。
当创业设想还停留在创业者的脑海中时，一些个人投资者就象天使那样，飞来飞去
为这些未来的企业“接生”。
如果以对学生投资来比喻，一般的风险投资公司着眼大中学生，而天使投资者则培
育萌芽阶段的小学生甚至是学龄前儿童...天使投资者，你在哪里？创业者很难获得
机构投资者的青睐，这是国际惯例，本不足为奇。
创业者应该寻找的投资对象是天使投资者，也就是指那些用自有资金投资初创公司
的富裕的个人投资者。
而天使投资阶层正是国内风险投资最短的那块板。
这是个几乎不能算作是桶的容器，犬牙交错的木板分别是私募集资不合法、退出渠
道单一而不通畅、商业信用缺失、天使投资稀缺等等，这些木板围成的器皿只能承
载很可怜的资本量。
创业者本来应该将对投资的诉求主要指向天使投资人，而不是机构投资者，更何况
从西方舶来的风险投资一一上岸，也改变了脾性，已经变得相当保守了。
有数据显示，64%的投资项目和56%的投资金额集中于扩张期和成长期，并且这种
趋势还在继续扩大。
创业者不必期望他们会插上天使的翅膀。
天使投资是风险投资的先锋。
在国外也有一些天使投资人聚合组成松散的协会甚至是投资公司，专事创业项目投
资，它们实际上就是投资于概念阶段和早期的风险投资机构了。
当创业设想还停留在创业者的脑海中时，一些个人投资者就象天使那样，飞来飞去
为这些未来的企业“接生”。
如果以对学生投资来比喻，一般的风险投资公司着眼大中学生，而天使投资者则培
育萌芽阶段的小学生甚至是学龄前儿童。
因此，毋庸讳言，天使投资者的投资第一定律就是，第一笔投资失败的可能性极高
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。
但第二定律却是，成功的收益往往超过其他任何投资活动。
这样的案例在国外非常多。
在国内，也不乏这样的范例，施振荣的“无锡尚德”刚成立时，小天鹅集团、无锡
创业投资公司等出资600万美元，分别获得了10～23倍不等的投资回报率。
国内的天使投资者主要有 外资公司高级管理者、海外华侨和海归人士、成功的民
营企业家和先富起来的人，另外也包括ZF的各种创业基金。
扫视这个稀有种群，可以看到最显眼的是那些功成身退的创业者。
他们的名字熠熠发光：前搜狐COO古永锵、前金融界CEO宁君、投资“亚信”的
刘耀伦等等。
除了这些风云人物，还有很多成功但很低调的天使投资者，相比数量远超过这个天
使团队的是，每天都在不断涌现的更多的创业者。

七、项目找投资人该怎么找？

不同意说什么都要第一个做，全世界有60亿人，每个人每天的新奇想法没有一千也
有八百，你需要的不一定是新奇想法，而是一个实施能实施的想法的好的模式，模
式是分阶段和条件的，所以你可以复制别人的技术条件，但是不能复制别人的模式
.计划书很有用，不管有人看否，但是如果我是一个风险投资人，我至少觉得你有
在努力去做，这是很重要的远远超出了你项目的本身.一个风投一是看人，二是看
项目(其实是模式).

八、如何才能找到投资者

在寻找天使投资人，个人觉得还是需要携带一份商业计划书BP。
这样投资人就会觉得你是带有诚意来的。
这里介绍的BP的结构借鉴了手机软件《疯狂BP》一个免费教你怎么写商业计划书
的软件。
1.基本介绍：一句话告诉投资人，你到底是做什么的。
2.团队介绍：“宁可投资一流人，二流项目；
也不投一流项目，二流的人”，投资人对于团队的关注可以胜过你的项目本身。
3.行业痛点：创业者发现了哪些切实存在的问题和需求，而自己的创业项目可以解
决这个问题，满足这个需求，可以通过解决问题和满足需求而获得盈利。
4. 产品介绍：（1）图片可以包括：产品截图、业务流程图等。
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（2）文字可以包括：- 核心功能描述（小于5个） - 供应链升级，取代某些环节5. 
竞争分析：写竞争分析的目的是让投资者知道现有市场的玩家情况，让他心里有个
底，然后对你的项目有信心——所以这里要体现的是你们项目的优势。
6. 盈利模式：你的项目到底有什么价值？到底如何变现？这些事投资人最关注的问
题。
盈利模式很重要，毕竟投资人都是“唯利是图”，他要看到你的项目有收益的可能
，才可能投资。
7. 市场规模：你给投资人画个饼，总得有点料吧。
这一部分，最好能够有切实可靠的数据来支撑。
8. 运营数据：虽然数据很重要，但是一定不要捏造数据。
捏造数据的后果非常严重。
9. 运营计划：这一块的目的就是告诉投资者你接下来要怎么做，你要通过什么途径
获得你的用户？所以最好写近一年内创业者准备采取哪些措施来逐步实现规划，包
括运营的方式、步骤、时间节点等。
10. 融资计划：这一部分是为了让投资人知道创业者需要多少钱，会出让多少股权
，后续对这些资金的安排。
特别是第三块，人家给了钱，当然想知道你怎么花这个钱。
11.里程碑：这个部分是给投资人梳理一下项目发展历史，系统地展示一下运营情
况和数据。
给出的整体架构，这个算是比较全面的，内容的话是基于我个人对于投资人看BP
时候的习惯的一种理解，不过这个还要取决于投资人本身
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