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摘 要

本文以初创企业  M  公司的智慧手杖项目为研究对象，依照商业计划书的具体撰写要求和规范，对智慧手杖项目在经营过程中涉及到的外部环境、内部资源、市场规模、客户定位、产品规划、营销策略、运营模式、财务分析、融资安排、风险控制等内容进行研究和论述，为  M  公司日常的运营管理提供科学、规范、高效的理论根据和指导思想。 

本文结合 M 公司是初创企业的特点，主要研究以下内容：首先，研究分析本项目的宏观环境、客户定位、需求痛点、市场规模等。其次，针对本项目的具体情况拟定产品开发和企业运营的整体思路。再次，依据智慧手杖现有的市场特点，拟定产品的定价策略及市场策略。进而，采用 PEST、波特五力模型、SWOT 等工具对项目进行分析，研究项目的优势和机会，分析项目的风险和劣势，并提出相应的解决方法和步骤。再次，分析通过预计的未来经营数据，预测项目可能的经营结果，通过项目的收益、成本、利润、  NPV 投资指标、敏感性等研究并拟定相关的财务计划。最后，对智慧手杖项目从政策、市场、经营、管理和不确性等角度进行风险分析并制定应对策略。 

M 公司的智慧手杖项目抓住居家老人的痛点来提出解决方案，围绕着细分市场与细分客户开展营销，聚焦产品定位和市场战略来建立核心能力，项目具备可操作性和可实现性；通过对市场现状及消费者需求的详细分析，明确城市居家老人和城市中高端养老机构为目标客户，推出差异化的产品、个性化的服务、精准化的营销。项目充分发挥人工智能的优势和社区闲余劳动力的资源，为社区老人提供 24  小时无间断服务，商业模式有一定创新性。通过预测和分析项目 4 年的经营数据，在回报率 15%的基础上，计算出 NPV 值为 33,848,311，远大于  0，研究得出该项目的客户需求量大，盈利能力好，而风险较小，并可持续性发展。当  M  公司控制好硬件生产成本，单店盈利得到保证，以连锁化发展时，项目的影响力强和盈利能力会更强，项目具有很强的投资价值，综上所述，基于新颖商业模式打造的社区智慧手杖项目是可行和值得投资的。 

关键词：生物特征；智慧手杖；人工智能；商业计划书

Abstract

Based on the wisdom cane of the start-up M project as the research object, in accordance with the specific writing requirements of the business plan and specification, cane project of wisdom in business involved in the process of the external environment, internal resources, the size of the market, customer orientation, product planning, marketing strategy, operation model, financial analysis, financing, risk control, etc are studied and discussed, for the M company's daily operations management provides a scientific, standardized and efficient theoretical basis and guiding ideology.

Combined with the characteristics of M Company as a start-up company, this paper mainly studies the following contents: First, the macro-environment, customer positioning, demand pain points and market size of this project are studied and analyzed.Secondly, according to the specific situation of the project to formulate the overall idea of product development and enterprise operation.Thirdly, according to the existing market characteristics of the Smart Cane, the pricing strategy and market strategy of the product are formulated.Then, PEST, Porter's Five Forces Model, SWOT and other tools are used to analyze the project, study the advantages and opportunities of the project, analyze the risks and disadvantages of the project, and put forward the corresponding solutions and steps.Thirdly, through the analysis of the expected future operating data, predict the possible operating results of the project, through the project's income, cost, profit, NPV investment indicators, sensitivity and other research and develop the relevant financial plan.Finally, risk analysis and countermeasures are made for the Smart Cone project from the perspectives of policy, market, operation, management and uncertainty.

M Company's Smart Canes project focuses on the pain points of home-based elderly people to propose solutions, carries out marketing around market segments and customers, and focuses on product positioning and market strategies to build core capabilities. The project is operable and achievable.Through a detailed analysis of the current market situation and consumer demand, it is clear that urban home-based elderly people and middle and high-end urban pension institutions are the target customers, and differentiated products, personalized services and precise marketing are launched.The project gives full play to the advantages of artificial intelligence and the resources of the community's spare labor force to provide 24-hour uninterrupted services for the elderly in the community, and its business model is innovative to a certain extent.Through the prediction and analysis of the project's 4-year operating data, based on the return rate of 15%, the NPV value is calculated to be 33,848,311, which is far greater than 0. The research shows that the project has large customer demand, good profitability, small risk and sustainable development.When M Company controls the hardware production cost well, the profit of a single store is guaranteed and the chain development takes place, the project will have stronger influence and profitability, and the project will have a strong investment value. To sum up, the community smart walking stick project based on the novel business model is feasible and worth investment.
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第一章 绪论 

1.1 研究背景和意义 

1.1.1 研究背景 

国际惯例，把 65 岁以上老人，占总人口达到 7%，或者 60 岁以上老人达到总人口10%的国家或者地区，当作为已进入老龄化社会；目前，中国 60 岁以上的老人为 2.1 亿，占了总人数 13.6 亿的 15.4%左右，依此标准，我国已步入了老龄化社会。

老龄化社会的过程，会不断地减少正常劳动力的比例，每个劳动力所承担的家庭负担和社会责任也会不断加重。我国一贯执行严格的计划生育政策，目前已出现一对夫妻至少要供养 4 个老人和 1 个小孩的现状。老人不但要有基本的生活保证，同时，还需要考虑心理、情感、医疗、出行等多方面的需求。既要投身自己的日常工作，又要照顾家里的老人和小孩，光靠一对夫妻力量，绝对会顾此失彼，身心疲惫，进而影响到整个社会的生产效率。

未来的养老，应该实现社会养老，由政府承担主要角色。但中国“未富已老”，如按传统的方式提供服务，现有的物资储备、人才储备、管理机制都无法满足日益增加的庞大需求。未来的养老服务会在较长的时间内，处于政府养老、机构养老、居家养老多种方式混合存在的态势，中华民族家庭观念和血脉亲情比较浓厚，老人一般不太喜欢更换习惯的生活环境和周边熟悉的人群，居家养老模式会一直占有一定的比例，智慧养老如何才能更有效地服务于居家养老，这将是一个非常重要而值得研究的课题。

随着云计算、物联网、语音识别、人脸识别、动作识别、5G 通信、移动互联网、远程医疗、深度学习等技术的发展和规模运用，人工智能技术会在养老服务的过程中逐步替代或改善一些繁重而重复的工作内容，提高工作效率和服务质量，智慧养老逐步会成为养老服务的主要模式。

国务院在 2017 年 7 月发布的《新一代人工智能发展规划》中提出了近期我国的人工智能发展战略目标、主要任务和保障举措，我国的人工智能有先发的优势,充分发挥这个优势，可以加快建设创新型国家，以及科技强国的步伐。国务院在 2018 年 3 月的《2018年政府工作报告》强调人工智能在医疗、教育、养老等领域的研发和应用，并推进整个智能化产业的发展。

工信部、民政部和国家卫健委在 2017 年 8 月联合发布《关于开展智慧健康养老应用试点示范的通知》，国务院办公厅在 2018 年 4 月发布《国务院办公厅关于促进“互联网+医疗健康”的发展建议，明确第二批智慧健康养老应用试点示范的具体工作要求，为智慧养老的规模化运用吹响了冲锋号。

李克强总理提到，支持发展社区养老的服务业，对提供相关服务的机构，给予资金支持、税费减免、基础配套价格优惠等的政策，社区养老服务设施要覆盖每个新建的居住区和农村。这是给养老服务，提出了明确的要求和指导方向。未来的 3 到 5 年将是智慧养老全面的爆发期，通过和科技手段结合的“医养结合”，可以有效提高养老服务的工作效率，老人的满意度和幸福感，据数据统计，从 2020 年起，每年的智慧养老市场需求，有 4 万亿元以上。

M 公司的智慧手杖项目就是在这样的背景下启动的，这是一个为居家智慧养老，从随身便携终端到平台服务的综合性解决方案，是社区智慧养老体系的科技配套部分，该方案集合身份识别、娱乐广播、出行导航、安全报警、紧急通话、在线咨询、远程诊断、无线通信、在线人工智能服务等功能，通过一个简单方便的接入设备和人工智能的云平台，充分打通老人、家属、医疗机构、服务人员的联系，实现线上线下的运用的大融合。

1.1.2 研究意义 

通过本论文的研究，指导 M 公司的智慧手杖项目在智慧养老领域如何去运营落地才能获取成功，在战略定位、产品规划、客户定位、市场营销、团队建设、财务制度、风险控制等方面提供科学的理论依据和规范的管理理念，为 M 企业打造一个科学、规范、高效、可靠可持续运作的机制。

通过本论文的研究，为初创的科技企业，在竞争激烈、强手如林的市场环境中，如何明确自己的产品和客户定位，找准赛道和经营模式，科学组织相应的产品研发、市场推广和经营管理，得到持续、稳定的发展，提供理论依据和切实可行的模式。

1.2 文献综述 

本文是对 M 公司智慧手杖项目在智慧养老行业运用的商业计划，进行整体规划和编写，通过对智慧养老、人工智能、智慧手杖、商业计划书等方向相关文献的综述，为本文研究提供参考依据。通过对相关文献的研究，智慧手杖涉及人工智能平台运用和社区运营落地的研究和描述内容比较少，这是本次研究要重点关注的内容。

1.2.1 智慧养老研究现状 

随着我国老龄化的加剧，养老服务需求会不断扩大，必须要通过科技手段，解决社会资源和服务人员的严重不足问题，进而提高养老服务效率和老人的满意度。

凯文·凯利（2016）提出人们无法阻止人工智能和机器人改进和创新新的商业，科技的发展会改变养老模式的现状[1]。黄剑锋，章晓懿（2020）认为，以智能科技发展智慧养老产业，是中国政府解决社会老龄化和缓解养老服务资源紧缺的重要手段[2]。据人民日报 2020 年 1 月 6 日电，我国的智慧健康养老产业规模，在 2019 年近 3.2万亿元，预计在 2020 年规模将突破 4 万亿元[3]。简雪萍（2020）认为，人工智能可满足老人精神生活和帮扶老人的健康养老，减轻子女和照护机构的负荷[4]。

通过以上的文献研究可以看出，智慧养老将是未来养老的一个重要模式，通过便携终端和智能化运用平台的服务，可以为老人提供更多科技感、人性化的服务，提高老人的生活质量和幸福感，为老人的子女和各类养老机构减少负担，未来智慧养老产业的市场，将是需求庞大、蓬勃发展

1.2.2 人工智能的研究现状 

随着云计算、物联网、5G 网络、移动互联网、大数据、语音识别、深度学习等技术的成熟，人工智能的技术得到了突飞猛进的发展和井喷式的运用，人工智能在社会经济中将发挥越来越重要的作用。

李卫平，米明（2019）从智慧养老平台建设的角度提出，智慧养老平台需要考虑各种先进的信息技术，创建“系统+服务+老人+终端”的服务模式[5]。师博（2019）从人工智能技术对经济模式影响的角度提出，人工智能技术颠覆传统的经济模式，为经济结构转型升级带来了契机[6]。当前，人工智能技术快速发展，叶娟丽，徐琴（2020）认为，随着深度学习算法等技术的突破，人工智能时代已超越大数据时代和移动互联网时代[7]。

经过对人工智能技术创新和演进的研究，李修全（2020）提出，AI 企业将通过人工智能平台输出算法能力和算力资源，在应用方面呈现出“平台+场景应用”的形态[8]。周及真（2020）提出，能够提供海量用户数据的公司，会受到投资人和企业龙头的追捧[9]。

李明，曹海军（2020）提出，在未来人工智能发展的过程中，政府会通过采购和服务外包等方式，将人工智能的研究和产品化的工作，要交给具有技术和资金实力的企业来完成[10]。刘飞，鲍身伟，王欣亮（2020）认为，人工智能可以推动养老产业实现规模提升、体系健全、布局优化和生态改善[11]。人工智能的发展即将成为政府推动养老产业发展的推手。

经过上面资料的研究分析，可以清楚看到人工智能技术发展很快，已经比较成熟，并具备了规模化运用的基础；在社会需求和国家政策的双重推动下，人工智能技术会在智慧养老方面得到全面运用，智慧养老行业一定会得蓬勃的发展，并逐步出现超大型的企业。

1.2.3 智慧手杖的研究现状 

柯园，吴茂璠，应雅梦（2018）经过对智能拐杖市场调研后总结出，市场上的产品目前主要存在定位欠缺、报警使用复杂、导航不完善、电池续航时间短等主要问题[12]。

赵志杰，何赫，王延文（2018）在研究设计智能手杖时提出，利用生物传感器，对老人的生理特征进行实时监测并回传数据；相比于一般的智能化手杖具有明显的优势[13]。李夏，赵俊学，李远航（2019）提出，手杖设计重点要防止跌倒及跌倒后的及时救助[14]。陈梓露，何远见，钟丹丹（2019）在手杖设计研究中建议，采用符合人体工程学曲线的橡胶把手，比较符合老年人的需要，长时间使用不会让手部感觉到僵硬[15]。

赵金洋，边双，于皓月(2019)在研究智能拐杖在智能家居中的前景中提出，采用碳纤维材料，由于它本身的物理特性，比起其他材料更适合产品一体化设计需要[16]。

综上所述，随着中国老龄化的到来，养老服务的解决已经迫在眉睫；老人对美好生活的向往与社会资源、专业人员的严重不足形成了极大的矛盾；政府必须要通过各种渠道和模式，找出确实可行的方法妥善解决此矛盾。借助科技手段，发挥社会资源，政府、社会、家庭联动，多种模式并存，是目前解决养老问题的可靠的途径。随着 5G 网络、移动互联网、大数据、智能识别、深度学习、云计算、物联网等技术的成熟，促进了人工智能技术的发展和规模运用，为智慧养老提供了坚强的技术保障。在此基础上，国家不断推出相关支持政策，既鼓励民间资本参与社会养老服务，同时推动人工智能技术和智慧养老产业的发展，未来从中央到地方，政府还会通过政府采购、服务外包等方式，为人工智能在智慧养老服务中提供动力，逐步形成一个客观的产业规模。

M 公司的智慧手杖项目要把握政府的相关政策和指导意见，聚焦社区和居家养老的智慧服务。根据文献的相关资料，在产品设计和运用上要打通线上线下的通道，在手杖设计上要借鉴文献上提出先进思路，避免存在的问题；充分发挥后来者的技术优势，既要在手杖上体现出功能的先进性和使用的方便性，同时借助大数据和人工智能的优势，通过平台对数据的汇总和分析，并打通各类医疗服务平台资源，为老人提供更多在线的贴心服务。

1.3 研究方法、内容与路径 

1.3.1 研究方法和内容 

本文依照商业计划书的撰写方法与规范要求[17]，对 M 公司的智慧手杖项目进行细化分析，针对产品在智慧养老行业中的具体运用和业务模式进行研究，本论文包括了七方面的内容，主要采取文献分析法、问卷调查法、访谈法、理论分析法、案例分析法等方法来开展研究：

第一章为绪论，主要描述项目的研究背景、研究意义、文献综述、研究方法、内容和研究路径等内容；本章对智慧养老的现状和智慧手杖项目具体功能做了介绍，并有针对性地搜集研究了国内外智慧养老、人工智能、智慧手杖等相关文献材料，通过文献分析法进行研究，结合国家政策指导，将人工智能的技术很好地结合智慧养老的运用，最后描述了本次研究对 M 公司智慧手杖项目和初创科技企业运营管理的实际意义。

第二章为公司和项目概况，描述项目背景、企业概况、管理团队、资源优势、产品定位、功能特色等内容，主要通过和企业的核心骨干访谈进行研究。

第三章为项目环境分析，包括宏观环境 PEST 分析、行业竞争性分析、行业 SWOT分析、市场需求空间分析等，系统性分析整个项目的环境态势，真正做到把握机会、发挥优势，弥补劣势，规避风险；充分利用 PEST 和 SWOT 工具对项目的内外环境综做合分析，通过理论指导进行研究。

第四章为市场定位及营销策略，包括 STP 战略分析、营销组合策略、营销执行；对市场细化、目标市场、市场定位深入研究，制定项目市场营销具体计划，通过聚焦和差异化的策略获取项目的成功；对代表性的目标市场和目标客户发放了问卷调查，并对一部分客户进行了面对面的访谈。

第五章为组织运营规划，包括股权架构、组织架构和管理团队、人才资源战略等内容；规划组织企业的架构和管理形式，为企业战略的达成，配置相应的人力资源战略，设立人才的招募、培养、薪酬、激励等具体内容和流程，建设学习型的企业氛围和共享互助的企业文化；企业架构的设定参考了一定的文献资料，企业文化建设和薪酬制度通过问卷调查和访谈结合进行研究。

第六章为财务分析，该部分包括项目的融资方案及项目投入、项目的财务分析、项目的效益分析；对资金来源与投入成本、三年利润表预测、三年资产负债表预测、三年现金流量表预测等内容进行分析；对投资可行性利用 NPV 的理论进行了研究，参照类似案例做了财务数据的预测和分析。

第七章为风险管理，该部分包括风险识别、风险分类、风险控制机制、不确定风险与应对措施等，分析了项目可能面临从政策、技术、市场、管理、不确定性等方面的风险，制定具体的应对方法和步骤，确保项目的稳定和持续发展；参照文献对风险管理的内容对 M 公司的项目风险进行了梳理并制定了相应的应对方案。

最后是对本项目进行总结分析。

以上是整个商业计划书的研究内容和每个内容使用到的具体研究方法的描述。

1.3.2 研究路径 

图 1-1 为本论文的技术路线图： 
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图 1-1 技术路线图

第二章 公司和项目概况 

本章主要描述公司及项目的概况，对公司的情况及实力做了概述，并介绍了项目的背景、产品的主要功能、设计思路与基本指标等。

2.1 公司概况 

M 公司为一家初创的科技企业，产品已在研发和完善阶段。公司由 H 通信公司和几位自然人一起创办，公司创立的目的是研发智慧手杖及配套的人工智能服务平台，打造社区智慧养老的综合解决方案，通过云服务平台、智能终端和社区员工为居家老人提供全方位的智慧养老服务。H 通信公司为项目公司的控股股东，已有十来年的信息化产品研发、系统集成和产品销售的经验，在产品研发和平台运营方面有不少的成功案例，研发和推广过集群调度、智能车载终端、多媒体广告机、信息发布系统、智能公交站牌系统、语音识别、动作识别等运用系统，公司有丰富的上下游供应链关系，长期保持和国家级科研机构、大学院校、主流厂商的密切合作关系。

该项目团队主要由在信息化运用行业从事十来年以上的专业人士组成。项目总经理曾从事信息化行业二十多年，对信息化行业的技术和运用有着敏锐的洞察力和精确的判断力，并有着多次创业的成功经验。

项目另外 4 位合伙人，一位是销售型人才，曾在大型外资企业和民营企业担任市场总监工作，带领团队创造出年销售额 5000 万的成绩，有着丰富的社会人脉和政府资源。

一位是算法类研发型人才，有着十来年的算法研究经验，对人脸识别、表情识别、动作识别、语音识别等方面研究成果经常在国际刊物上发表。

一位是信息化运用平台的开发负责人，多接近 16 年的跨平台开发和运用的经验。

一位是外观设计的专业型人才，毕业于着名高校，有着近二十年产品设计和数字机床的管理经验。

本项目团队有着四大核心能力：

    1、成功的行业项目运作能力，团队主要成员均运营或参与过很多重点项目。

2、成熟的行业资源整合能力，有丰富的政府、医疗机构、人工智能技术资源，可通过整合行业价值链以推动业绩发展。

3、团队主要成员有强大的行业营销与策划能力，可单独开展项目方案的策划，培育项目的业绩提升。

4、专业的技术研发能力，团队主要成员有其二十年的科研和开发经验，可以推动智慧养老体系平台的建立与完善。

M 公司以智能终端和人工智能服务平台为基础，通过平台大数据和社区服务人员的相结合，打造社区智慧养老的新标准。公司的愿景：以人工智能技术为基础，引领社区智慧养老服务模式的创新和新标准的建立。公司的目标：成就社区智慧养老服务的着名品牌和标杆企业。需要打造包括技术领先的智慧手杖和差异化的人工智能服务平台，建立爱学习、敢创新、懂分享、有爱心的服务团队，参与和引领社区智慧养老产业的健康发展和生态链建设。

2.2 项目背景 

我国 60 岁以上老人已达到了 2.1 亿人，接近了全国人口的 15.4%，按国际标准定义，我国已在 2000 年，步入了老龄化的社会。

老人对美好生活的向往与社会资源短缺、专业人员不足形成了极大的矛盾，政府需要通过各种渠道和模式，找出妥当的方法来解决此矛盾。借助人工智能的科技手段，发挥社会上各种资源优势，启动政府、社会、家庭的多级联动机制，是目前解决养老问题比较可靠的途径。

工信部、民政部、国家卫健康委在 2017 年 8 月联合发布《关于开展智慧健康养老应用试点示范的通知》，2018 年 4 月，国务院发布了《国务院办公厅关于促进“互联网+医疗健康”发展的意见》等指导意见，为智慧养老产业的发展注入了动力。

随着 5G 网络、移动互联网、大数据、智能识别、深度学习、云计算、物联网等技术的成熟，促进了人工智能技术的快速发展和规模运用，为智慧养老提供了坚实的技术基础。在此基础上，国家已不断推出相关扶持政策，既鼓励民间资本参与社会养老服务，同时推动人工智能技术和智慧养老产业的发展，未来从中央到地方，政府还会通过政策和正式需求，为人工智能企业在智慧养老的服务上提供动力，逐步会形成一个规模化的智慧养老产业，根据统计数据，2020 年智慧养老行业产值可达到 4 万亿以上。

目前市场上的便携智能产品比较多，但大部分是功能单一、独立使用、操作复杂。

保健类的有血压测试仪、血糖测试仪等；娱乐类的有随声听、智能电视等；辅助类有轮椅、普通手杖、智能手杖等。由于此类产品大部分是没有人工智能平台的支持，只能独立使用，无法及时收集了解老人的具体使用情况和真正的刚性需求。一些有智能化的功能的产品，需要通过复杂的按键和多层的操作菜单才能实现，M 公司的智慧手杖通过语音操控，简单方便，同时通过人工智能的平台，为每个老人提供不同的、个性化和定制化的业务支持，是未来运用的发展方向。

2.3 项目概述 

 手杖是一部分老人不可或缺的随身物品，但市场上提供的智能手杖无论是使用方便性、电池续航、准确导航、环境感应、体征监测、外观人性化、平台服务等方面做得不是太理想。老人需要的出行辅助、情感交流、健康咨询、紧急求助、就医资源、购物便利等需求无法方便提供；家人无法及时掌握老人身体状况、熟知老人活动轨迹、摔倒紧急通知、就医资源共享、社区便利服务等内容；政府部门没有直接渠道和方式了解到社区老人身体状况、共享社区资源、提高老人生活的幸福感。

M 公司的智慧手杖项目遵循政府的相关政策和指导意见，聚焦社区和居家养老的智慧服务，本项目通过智慧手杖、人工智能服务平台、社区服务点三者一体，为居家老人提供一个资源共享、永远在线的平台化服务。

智慧手杖由控制主机、彩色显示屏、全方位摄像头、体征监测、无线通信（含 5G、蓝牙、WIFI 等）、LED 灯光、语音交互、行动辨别、电源管理、位置定位、数据存储、抓地固定、环境监测、立体音响、降噪拾音器、伸缩模块、纤维杆体等部分组成。手杖的操作基本通过语音交互来实现，主要功能包括出行导航、紧急电话、跌倒报警、体征监测、拍照录像、多媒体娱乐、无线充电等，还可以提供在线陪伴、在线社交、在线购物、健康咨询、就医服务等线上服务运用。

图 2-1 为智慧手杖运用平台的拓扑图 
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图 2-1 智慧手杖运用平台拓扑图 

图片来源：M 公司提供相关资料 

图 2-2 为智慧手杖功能图 
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图 2-2 智慧手杖功能图 

图片来源：笔者收集整理相关资料 

人工智能服务平台，通过搭建云服务系统，通过智能机器人，在识别网上身份后，24 小时一对一给老人提供贴心服务，包括咨询、问诊、聊天和情感陪护等内容；通过体征自动检测系统，实时关注每个老人的身体变化情况，汇总和分析各个区域老人的健康状态和常见病症，有针对性提供相应服务；开放系统的平台资源，医生可免费登录平台提交资料，通过平台对接老人和周边的医生资源，实现共享、共赢模式为老人提供有偿上门出诊的服务；对接各医疗和药物平台，为老人提供就医和购药的方便通道。平台提供 PC 客户端、APP、小程序等方式的接入，系统按线性扩展规划，可根据业务的发展不断拓展平台的资源。

在社会服务点，公司选派有爱心、懂医学、有社区服务经验的负责人，驻点重要社区开展工作。加强和社区居委会负责人沟通，联合搭建社区老人服务中心，为老人提供日常保健和医学常识培训，深入老人的活动和日常生活中，收集和汇总本社区的老人分布情况，了解老人的生活、出行、保健、就医、情感等各方面的需求，推广和指导智慧手杖的具体使用，并提供其他的增值运用，为公司产品的进一步优化提供最直接的参考意见。
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图 2-3 老人活动中心 

图片来源：百度图库 

表 2-1 是项目产品的服务流程：

 表 2-1 智慧手杖的服务流程 

	目标对象
	市场痛点
	竞争对比
	内容输出
	最终产品

	老人
	1、出行辅助；

2、情感交流；

3、健康咨询；

4、紧急求助；

5、就医资源；

6、购物便利；
	国内外暂时没有完全满足需要的产品
	通过智慧手杖作为介质入口，整合社区、医生、医院等资源，为老人提供生活、出行、就医等方面的方便
	为老人、家属、社区工作者、社区商圈、医院等打造资源共享平台

	家属
	1、掌握老人身体状况； 

2、熟知老人活动轨迹； 

3、摔倒紧急通知； 

4、就医资源共享； 

5、社区便利服务；
	国内外暂时没有完全满足需要的产品
	通过APP、小程序等方式，让家属随时了解老人的相关情况并及时报警信息
	为老人、家属、社区工作者、社区商圈、医院等打造资源共享平台

	政府工作者
	1、了解社区老人身体状况；

2、共享社区资源；

3、提高群众幸福感
	有相关产品，但无法了解每个老人的具体情况
	获取社区老人的活动信息和健康状况，更好配套社区资源为群众服务
	为老人、家属、社区工作者、社区商圈、医院等打造资源共享平台


数据来源：M 公司提供 

2.4 本章小结 

本章研究了 M 公司和智慧手杖项目的概况、M 公司的股东背景、资源储备、企业的战略定位和发展目标；并研究项目的背景和项目产品的系统组成、功能特点、客户运用、服务流程等内容，M 公司的资源手杖符合市场的需求，M 公司具备技术、人才、资金、管理等资源，可以马上投入智慧手杖的项目。

第三章 项目的环境分析 

结合 M 公司智慧手杖的项目情况，本章使用 PEST、SWOT 等工具，从智慧养老的政策环境、经济环境、社会环境、技术环境等宏观环境；项目行业竞争性中涉及到的行业竞争对手、买方议价能力、替代品威胁、供应商议价能力、潜在竞争对手；以及项目的优势、劣势、机遇和挑战等方面进行研究，对国内智慧手杖的具体需求与发展趋势进行研究和预判。

3.1 宏观环境分析 

3.1.1 政策环境 

表 3-1 近几年有关养老的相关政策 

	编号
	发布时间
	政策名称
	发布单位

	1
	2016年7月
	《国家信息化发展战略纲要》
	中央办公厅、国务院、办公厅

	2
	2016年12月
	《关于全国放开养老服务市场提升养老服务质量的若干意见》
	国务院办公厅

	3
	2016年12月
	《关于印发“十三五”国家信息化规划的通知》
	国务院

	4
	2017年2月
	《智慧健康养老产业发展行动计划（2017-2020）》
	工信部、民政部、卫健委

	5
	2017年3月
	《关于印发“十三五”国家老龄事业发展和养老体系建设规划的通知》
	国务院

	6
	2017年7月
	《关于印发新一代人工智能发展规划的通知》
	国务院

	7
	2017年7月
	《关于开展智慧健康养老应用试点示范的通知》
	工信部、民政部、卫健委

	8
	2018年5月
	《“互联网+民政服务”行动计划》
	民政部

	9
	2018年8月
	《关于公布（智慧健康养老产品及服务推广目录（2018年版））的通告》
	工信部、民政部、卫健委

	10
	2018年11月
	《关于开展第二批智慧健康养老应用试点示范的通知》
	工信部、民政部、卫健委

	11
	2019年3月
	《关于推进养老服务发展的意见》
	国务院办公厅


资料来源：笔者收集整理相关资料。

近年来，智慧健康养老作为国家的战略提出，中央和地方都密集出台了很多相关的政策以推进智慧养老产业的健康发展。工信部、民政部、国家卫健委在 2017 年 8 月，联合发布《关于开展智慧健康养老应用试点示范的通知》；国务院办公厅于 2018 年 4月发布《国务院办公厅关于促进“互联网+医疗健康”的意见》。中央和地方政府对智慧养老产业非常关注，并提供了相关的政策支持。

3.1.2 经济环境 

我国基本养老金已从 2004 年起，连续多年不断提升，3 年前，我国企业与机关事业单位退休人员开始了养老金的同步调整，国家每年都会提高企业退休人员的基本养老金。从 2019 年起，全国基本养老金水平总体提升水平为 2018 年的 5% 左右，意味着退休老人以后今年可拿到养老金会越来越多，日常的生活会越来越得到保障。

近几年，我国的经济增长率一直在稳步发展，具体参考下图 3-1。
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图 3-1 中国近 10 年的经济增值率 

资料来源：笔者收集整理相关资料 

中国近 10 年的经济发展平稳，社会安定，社保制度健全，老人社保金可靠发放，在党中央的正确领导下，国内社会安宁，经济平稳，不但人均 GDP 水平持续提高，养老金也会不断增长，科学技术的不断发展和老人们对美好生活的不懈追求，推动了智慧养老产业的持续和良性发展。

3.1.3 社会环境 

从 2010 年到 2015 年，5 年间，我国的平均寿命从 74.83 岁到了 76.34 岁，提高了1.51 岁，从 2015 年到 2019 年的 4 岁内提高了 0.66 岁。数据表面，随着国民的平均寿命的提升，社会上的老人会不断增加。

据国家卫健委的统计，虽然我国平均年龄在提升，但大家的平均健康寿命才为 68.7岁，也就是，在所有老人中，患有慢性病的、失能或部分失能的老年人已超过了 4000多万，社会上需要看护的老人数目极大。

由于传统家庭观念和血脉感情的作用，大部分老人是不愿意离开自己已经习惯的生活环境和熟悉的人脉氛围去养老。所以，社区居家养老是社会养老的一个重要模式。如何塑造一个高品质、高效率、高满意度的社区养老模式，这是智慧养老项目的一个好的机会，也是一个重要的课题和使命。

3.1.4 技术环境 

随着云计算、物联网、智能识别、深度学习、语音识别、动作识别、5G 通信、移动互联网、远程医疗等技术的成熟和规模运用，人工智能技术会在养老服务的过程中逐步替代一些繁重而重复的工作内容，并能在提高工作效率和服务质量方面提供了技术保证，智慧养老将会成为养老服务的主要模式。

智慧养老系统一般由便携终端、无线通信网络、客户端（PC、手机端）和服务云平台等组成，通过人工智能、大数据、机器学习等技术的运用，便携终端和云端平台联动，可以 24 小时为成千上万的老人，同时提供各种个性化的服务。

云平台通过便携产品回传的海量数据，对老人的身体状态和日常运用做精准记录和分析，为每个老人提供个性的定制化功能和 24 小时不间断的在线服务，语音识别技术，可以解放老人家的双手，便携终端上的主要功能可以通过语音控制来实现。

目前通过人工智能的技术为老人提供了很多智能化的产品，如智能手机、便携式的在线监测器、陪伴机器人、智能音箱、智能手杖等等。

从以上的研究内容来看，M 公司的智慧手杖项目的宏观环境非常理想，针对智慧养老，国家有强力的政策支持，随着社会经济的发展，社保金稳定提升，老人们可支配的资金会越来越多，而人们平均年龄越来越大，社会上老人的比例会逐步增加，对智慧手杖的需求量会持续增长，与此同时，人工智能、物联网、云计算、大数据等技术逐步成熟，为智慧手杖的成功研制和批量生产奠定了技术基础，综合来看，智慧手杖项目具备广阔的市场前景。

3.2 项目行业竞争性分析 

本节通过波特五力模型[18]来分析 M 公司智能手杖的项目，图 3-2 是波特五力模型：
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图 3-2 波特五力的模型 

资料来源：笔者收集整理相关资料 

3.2.1 行业竞争对手分析 

随着老人化社会的到来和智慧养老市场的逐步放大，智能手杖的市场需求会越来越大，一些智能化运用的公司逐步推出相关的产品，传统的手杖厂和医疗器械厂通过技术改造也在推广相关的运用，各厂家的产品主要是通过淘宝、京东、苏宁等网商平台进行销售。

传统的手杖厂和医疗器械厂，由于对人工智能技术的掌握有限，推出产品智能化程度都不会太高，拥有核心技术的智能化研发公司和传统硬件生产商结合得好，会出现行业的独角兽。

目前国内主要的拐杖品牌有鱼跃、康祝、凌远、优康德、方太、凯洋、德康泰等，但他们目前主要还是以销售传统的拐杖为主，还没有推出成熟运用的智能拐杖，更加没有人工智能的平台可以给老人提供人性化的服务。

经过对多个大型电商平台的调研，智慧价格基本集中在 1300-1800 元的范围，主要的运用功能包括电话、聊天、定位、紧急求助、广播、电筒、血压、记步等，市场上目前的产品主要存在按键操作繁琐、电池巡航能力差、没有语音识别操作、没有线下专业服务、没有人工智能的服务平台、没有大数据的智能分析等缺陷，客户的定位也不是太精确，基本采用的低价销售的策略。

具体形成规模销售的有以下几款，1，德康泰，2399 元/支，有电话、聊天、定位、手电筒、紧急求助、广播、电筒、脉搏监测、记步等功能，不具备语音操控和人工智能平台的服务，客户反馈按键太多，有时记不住，操作比较麻烦，主要在线上销售，每月销量有 3000--5000 支。2，伊莱健，1500 元/支，只有简单的收音机、MP3、照明等功能，功能相对简单，没有智能后台服务，主要在线上销售，每月销量有 2000 支左右。3，康诺利，1980 元/支，功能和德康泰的产品比较类似，有没有语音控制功能，没有智能后台服务，主要在线上销售，月出货量在 3000 支左右。以上品牌由于没有线下的实体店和人工智能的平台，无法为老人提供个性化的贴心服务，客户的粘度不高。

M 公司的智慧手杖功能丰富，语音控制操作简单，通过人工智能云平台提供 24 小时不间断的服务，加上线下实体店的品牌宣传，目前市场暂时没有直接的竞品，需要抓紧时间进行品牌和销售布局，通过产品的功能优势、合理价格、零距离的服务，尽快占领自己的市场份额并形成着名度，拉开对竞争者的优势。

3.2.2 买方议价能力 

智慧手杖的购买者主要是有固定退休金，且每月不低于 5000 以上的老人、老人的家人、提供智慧养老服务的机构或政府相关部门。

M 公司的智慧手杖产品，包括智慧手杖、云平台在线服务、社区现场服务等内容，既可提供智慧手杖的丰富功能，同时通过平台的资源优势，提供周边医生上门，药物厂家直购、就医绿色通道、社区购物等差异化服务，产品和服务市场暂时没有替代品。

3.2.3 替代品的威胁 

智慧手杖部分替代品主要是一些智能便携式设备和普通的智能手杖，如功能手表、手环、智能音箱、血压仪等，这些产品可以提供电话、微聊、定位、紧急呼叫、收音机、音乐播放、电筒、血压、记步等功能；以上产品无法提供老人出行的辅助，对 M 公司的智慧手杖产品没造成直接的影响，对于一些普通的智能手杖，M 公司的智慧手杖可通过人工智能平台的人性化和个性化服务，分化和吸引一部分的客户。

3.2.4 供应商议价能力 

M 公司的供应商主要是电子元器件供应商、硬件加工厂、医药厂、医生、医疗服务平台等。

智慧手杖的主要核心在人工智能的算法和平台的软件运用，电子元器件的供应商比较多，价格透明，可选择空间比较大，供应商的议价能力弱；老人常用药的药厂和药店比较多，选择面比较广，供应商的议价能力弱；医生的合作方式类似滴滴打车的平台，平台根据老人的具体需要，给平台上注册的离老人较近的医生推送求医信息，按次收取出诊费，平台收取一定管理费，医生的议价能力弱；医疗服务平台主要是提供就医的绿色通道和就医检查数据的分享，由于这样平台掌握很多医院的资源，他们的议价能力比较强，在 M 公司平台客户足够多的情况，可以通过合作共赢的方式，达到大家合作的平衡点。

3.2.5 潜在竞争对手 

M 公司智慧手杖的主要是潜在对手有 2 大类，一类是传统手机制造商，他们在移动终端和服务平台的设计和生产方面有着丰富的经验，如转型生产手杖，是一个非常大的潜在对手，无论是设计、生产、营销、渠道方面都有先天的优势，特别是一些二线手机品牌厂如金立、海尔、乐视、多普达、天语、波导、小辣椒等，需要多关注一下他们的动态和解决方案的推出。

第二类是智能家居产品的开发商，该类竞争对手不但熟悉物联网技术和服务平台的运用，而且有众多小区、和家庭的客户资源，并有着多年的服务经验。主要的品牌有海尔、美的、阿里、杜亚、米家、华为、河东 HDL、京东微联、柯蒂 KOTI、霍尼韦尔等，需要充分了解对方的具体产品、相关解决方案和推广策略。

M 公司智慧拐杖项目的核心竞争力和差异化在于可以通过语音对拐杖进行操控和人工智能的服务后台，可以满足老人的不同个性化的需求；项目的主要竞争来源于传统拐杖厂商和医疗设备厂家，同时对传统的手机厂和智能家居的厂也要多加关注；本项目具有独特性、新颖性和方便性，是行动不便老人出行的刚需，买方议价能力比较弱，其他替代品只有部分功能，也无法完全满足老人的出行需要。

3.3 行业 SWOT 分析 

本小节用 SWOT 工具[19]对 M 公司的智慧手杖项目进行研究和分析，充分了解项目的优势和劣势，并明确项目面对的机遇和挑战。

3.3.1 优势(Strengths) 

M 公司的战略和目标明确；股东结构和团队组合简洁合理，核心股东工作经验丰富，各有所长，分工明确；产品有个性，利用人工智能的平台技术，通过机器人为老人提供24 小时在线服务；团队工作经验丰富、解决问题能力强、凝聚力足、熟悉社区基层服务；项目有创新有明确盈利模式；控股股东公司有丰富的产品开发和运营经验，并与多家国家级研究机构、大学院校、核心厂商签订技术合作并保持长期的产、学、研合作。

3.3.2 劣势（Weaknesses) 

M 公司为初创企业，没有自己的品牌效益和知名度；产品与服务没有得到市场规模化的印证；团队在新媒体宣传方面经验尚有不足，会影响产品宣传效果；资金不是雄厚，需要在项目进展过程通过融资和引入合作伙伴的方式补充发展资金的不足问题。

3.3.3 机遇（Opportunities) 

智慧养老方兴未艾，社区居家养老服务的市场巨大，国家政策大力支持，当前居家养老市场的痛点并未能真正解决。通过技术创新真正解决老人需求的痛点，同时创造社会效益和经济效益是一个好的发展机遇；目前社区智慧养老，还没有形成线上线下智能互动服务的连锁品牌，是一个好的市场切入机会。

3.3.4 挑战（Threats) 

养老市场的功能需求点多，技术变化快，M 公司在技术更新方面会接受比较大的挑战；智能手杖的厂家众多，客户会挑花了眼；产品的成熟和稳定运行的挑战： 综合上述的分析，M 公司智能手杖项目将采用组合战术，把握机遇发挥自己的优势，同时针对自己的劣势和挑战拟定应对策略，具体的步骤如下：

1）新的产品和服务要尽快转化成独特优势，并形成规模效益，才有真正的价值体现，在完善产品的同时，及时拓展合作伙伴，形成规模效益和品牌影响力；

2）智慧养老市场覆盖面比较广，社区居家智慧养老的细分市场，没那么快形成饱和竞争，智慧手杖项目要尽快抢占此赛道，建立自己的社区连锁服务模式，并逐步调整和优化自己的产品和服务方式；

3）M 公司作为社区智慧养老的初入者，不但要加强产品的技术创新，同时要深入了解客户需求和使用体验，优化服务流程和质量，及时汇总和提升解决问题的经验。

3.4 市场需求分析 

M 公司智慧手杖项目的客户群定位为广东省城市住宅小区居家养老的退休老人，2019 年 10 月份，研究小组对多个小区近 1000 个居民发布了调查问卷，研究居家老人的文化水平、收入标准，以及生活、出行、购物、娱乐、就医方式等特点。

项目团队组织人员，具体对华南碧桂园、骏景花园、丽江花园、珊瑚湾畔、海滨花园、金域蓝湾、辉洋苑、和安大厦、御晖苑、世纪广场等 10 个楼盘进行实地调研，通过发调研表，和老人及其家属面对面访谈的方式进行。

表 3-2 是各个社区人口数量、老人占比、居民收入的调研表，通过调研表的数据研究各个社区的老人数量和收入的相关情况。

表 3-2 社区基本数据调研表 

	项目名称：
	
	所属物业公司
	
	联系人：
	

	小区面积
	户数
	楼栋及层数
	长住人数
	60岁以上占比
	18-60占比
	18岁以下占比
	居民平均文化
	居民平均收入

	
	
	
	
	
	
	
	
	


数据来源：M 公司提供数据 

表 3-3 是调研的每个老人对应用功能和价格的期望值，研究老人的购买意向和价格的接受程度。

表 3-3 老人基本数据调研表 

	名字：
	
	所在小区：
	
	联系方式：
	

	年龄
	文化
	可支配收入
	健康监测需求
	手杖支撑需求
	感情陪护需求
	紧急呼叫需求
	是否和子女同住
	其他功能需求
	价格接受范围

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


数据来源：M 公司提供数据 

以下是调研的相关情况汇总： 

1、调研人数： 

研究小组给 10 个小区近 1000 人发出了问卷和现场调研的邀请，收到了 960 人的结果回应。

2、教育程度：

 从 960 份老人基本数据调研表的答卷中，相关的文凭分布参考表 3-4，从调研资料分析，一线城市老人的学历大致分布为硕士以上（含）10%，本科以上（含）20.1%，大专以上（含）29.7%，大专以下 40.2%，老人现有知识对掌握智慧手杖的使用不存在障碍。

表 3-4 老人文化水平分布比例 

	项目
	硕士以上（含）
	本科以上（含）
	大专以上（含）
	大专以下（含）

	人数
	96
	193
	285
	386

	比例
	10%
	20.1%
	29.7%
	40.2%


资料来源：M 公司提供 

3、收入范围： 

老人退休金的金额分布及购买智慧手杖的意愿，情况如表 3-5，社保金在 3000 元以下的老人占了大部分；调研接触到的老人，对智慧手杖的功能和运用都表现了浓厚的兴趣；价格接受的范围为 1000 到 3000 元之间，价格低于 2000 元时，有 48%以上的老人有意愿购买智慧手杖产品。

表 3-5 老人退休金金额及购买意愿 

	项目
	1万元（含）以上
	5000元（含）以上
	3000（含）以上
	3000以下

	人数
	98
	162
	200
	500

	比例
	10.2%
	16.8%
	20.8%
	52%

	愿意购买人数
	98
	162
	200
	500

	愿意购买比例
	100%
	100%
	100%
	100%

	价格接受范围
	3000元左右
	2000元左右
	2000元左右
	1000元以下


资料来源：M 公司提供 

4、功能需求：

老人对功能的基本需求如表 3-6，从统计表上看 M 公司的产品功能规划比较符合老人的需求。

表 3-6 老人对功能的需求 

	项目
	健康监测
	手杖辅助
	感情配合
	紧急呼叫

	人数
	960
	960
	960
	960

	比例
	100%
	100%
	100%
	100%


资料来源：M 公司提供 

5、各小区人口数量及老人占比 ：

从表 3-7 的数据看，各个小区老人的占比在15%-25%之间，比广东省民政局 2019 年全市统计的平均值 15.8%略高一些，这和调研的小区为成熟的老小区有关。

表 3-7 老人在各个小区的占比 

	小区名称
	人口数量
	60岁以上老人数量
	老人占比

	华南碧桂园
	10000人左右
	1800人左右
	18%左右

	骏景花园
	40000人左右
	8000人左右
	20%左右

	丽江花园
	30000人左右
	6300人左右
	21%左右

	珊瑚湾畔
	10000人左右
	1500左右
	15%左右

	海滨花园
	4000人左右
	800左右
	20%左右

	金域蓝湾
	2000人左右
	300人左右
	15%左右

	辉洋苑
	3000人左右
	750人左右
	25%左右

	和安大厦
	1200人左右
	300人左右
	25%左右

	御晖苑
	1200人左右
	300人左右
	25%左右

	世纪广场
	1600人左右
	350人左右
	22%左右


资料来源：M 公司提供 

根据广东省民政局 2019 年的人口统计数据，广东省内 60 岁及以上的老年人，已达到了 1518 万人，占了广东省总人口的 15.8%以上；其中居住在乡村的占比 30.15%，居住在城镇的占比 69.85%，广东省 60 岁及以上的城镇老人数量，为 1060 万左右。

根据广东省民政局的统计资料，以及调研小组的统计数据，城镇有 48%以上的老人有意愿和能力购买智慧手杖的产品，按此比例，广东省老人购买智慧手杖的潜在数量在500 万支左右，按 1980 元/支，市场的容量将近有 99 亿元，广东省每年人口增长速度为1.55%，老人每年增加 23.5 万，每年市场增量为 4230 万元，市场的空间比较大。

M 公司的智慧手杖产品技术领先，功能丰富，贴合老人的需求，在市场上暂时没有类似的产品，市场空间比较大。

3.5 本章小结 

本章分别对 M 公司智慧手杖项目做了宏观环境、行业竞争性环境、市场需求、行业 SWOT 的分析，宏观环境方面国家政策大力支持智慧养老行业的落地，对本项目的推广落地非常有利。行业环境分析表明，无论是市场需求还是技术上，都完全具备实施本项目的条件。通过市场需求调研了解，家属和老人对体征监测、出行保障、在线互动、健康咨询、紧急告警、方便就医等有较大的需求，居家智慧养老市场潜力巨大，客户对智慧养老的需求比较明确，M 公司所提供的产品定位和服务流程适应客户的具体需要，客户有明确的购买意向需求，产品需求空间比较大；通过 SWOT 工具的分析，该项目虽然会受到初创企业知名度不高、技术攻关强度大、资金不雄厚、参与厂家较多等不利因素的影响，但 M 公司智慧手杖产品功能丰富、使用方便、技术领先、贴合老人的需求，而且 M 公司的团队有多年研发产品和市场拓展的经验积累，本项目的优势和机会明显大于劣势和威胁。

第四章 市场定位和营销策略 

现代营销学之父科特勒[20]认为，营销最高境界是“让销售变得多余”，以自己的品牌和价值传递来影响目标客户。因而，M 公司的营销战略围绕目标客户群的具体需求，明确自己的价值定位和价值传递，全方位树立自己的品牌形象。

4.1 STP 战略分析 

明确的细分市场，对具体的客户提供个性化和人性化的产品和服务，这是 M 公司智慧手杖项目市场定位的基础。

4.1.1 市场细分 

智慧手杖项目的目标客户主要有两类客户，第一类目标客户是提供养老服务的组织机构，第二类是老年人以及其子女。

市场上的养老机构可划分为三大类。一类是只为老年人提供基本的生活保障的低端养老服务机构，这类机构相对比较多；第二、三类是中、高端养老机构，这两类养老机构，除了日常生活保障外，还提供体征监测、专人监护、科学医疗等智能化运用。随着生活水平、个人支付能力的提高和看护人员数量短缺的实际情况，养老机构对智能设备的需求会越来越多。

针对老年人的市场细分[21]，可按地理、年龄来分类。

按地理分，可分为一线城市、二线城市、小城镇和农村。对于城市居民，收入稳定，经济条件好，学习能力强，比较容易接受先进的智慧养老方式和智能产品；小城镇和农村的老人，对于学习新事物的动力和能力不足，不是太愿意关注和购买智能产品。

根据年龄划分，老人可分为三个阶段：55-74 岁属于青年的老人，身体相对健康，生活一般可以自理，具有一定的经济基础，对生活质量有一定的追求；75-89 岁的阶段属于中年的老人，这个阶段的老人，身体机能下降，并伴有一定的疾病，需要有一定的智能设备辅助；90 岁以上为老年的老人，这些老人基本不能自理，要专业人员配合和持续的医疗护理。

4.1.2 目标市场选择 

企业对目标市场细分的过程，要客观评估细分市场中，目标用户的购买能力和购买意向，同时要评估竞争对手和自己企业的产品、人力、财务等资源，对相关情况做了充分的分析和了解后，才能准确定位要进入的目标市场。

经过以上内容的分析，M 公司智慧手杖项目的目标市场采用无差异策略，主要定位为城市老年人市场和城市的养老服务机构，进一步细化，核心客户群主要定位在一线城市 60 岁以上，经济条件较好，基备一定文化水平和学习能力的老人和子女为主，其次为二线城市 60 岁以上的相关老人和其子女；然后是小城镇、农村 60 岁以上的老人和其子女；养老机构种中，重点关注城市的中高端养老机构，对农村和低端养老机构先缓缓。

4.1.3 市场定位 

本项目里所涉及到智慧手杖以及云服务平台所提供的产品功能和服务流程均按高品质要求进行配置，在产品的品质和客户的感受上，具有明显人性化和人性化的体验，M 公司的智慧手杖项目拟采用“高科技+高品质”的市场定位，拓展社区智慧养老这一细分市场，给客户一个稳定、可信、方便、高档的品牌形象。选择市场领先者的营销战略，整个营销计划都围绕此战略而展开。

4.2 营销组合策略 

M 公司的智慧手杖项目主要客户群定位为城市内 60 岁以上的老人和城市内中高端养老服务机构，并采取稳定、可信、方便、高档的品牌定位。接下来通过营销组合理论[20]，分析 M 公司市场领先者的整个营销策略，策略的制定围绕扩大市场总需求量、保护市场占有率、提高市场占有率三种战略展开。

4.2.1 产品策略 

在做整个产品前期规划时，M 公司就已充分考虑将产品、服务和品牌三者合一的理念，如图 4-1 所示。
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图 4-1 产品设计的三个层面 

第一，智慧手杖项目主要是辅助老人的行走和提供人工智能的在线贴身服务，那么智慧手杖的顾客价值主要是辅助行走和在线的及时响应。所以对于产品的设计核心应围绕着线上 24 小时贴心服务和外出辅助行走而进行。产品的方便、安全、稳定是产品竞争力的核心因素，智慧手杖作为高品质的辅助行走工具和智能感知工具，将是社区居家养老的智慧运用重要组成部分，产品的设计上体现要体现出科技感、方便性、亲和力。

第二，智慧手杖主要的特点是智能感应度高和方便携带使用。根据此理念，手杖中涉及到的管理主机、体感模块、语音识别模块、电源模块、通信模块等电子元器件和杆体要采用一体化设计的理念，产品需满足室内、室外全天候的使用，方便携带，使用简单，电源续航时间长等功能特点。除了产品本身的功能，产品的外观特点也是产品设计的重点。在产品的外观上，要充分考虑产品的科技感和时尚感，把一个工业品打造成艺术品，杆体色调和图案可以根据个人的喜爱，提供更多个性化和人性化的选择，充分提高产品的识别度和激发用户的购买欲，云平台通过语音机器人为不同的老人同时提供 24小时在线的个性化服务。

第三，信誉、服务、增值，是产品设计的重点。品质决定了产品的信誉，对于智慧手杖项目的品质和服务质量，将通过企业内部规范化管理和核心技术的支撑来一起保证。产品的增值，是设计中的亮点，智慧手杖项目不是一个孤立的产品使用，还包括有人工智能云平台和社区的工作人员服务，手杖不但能实时监测老人的体征变化和行走过程的安全，而且还是老人聊天的好伴侣，所有处理的过程，平台都有流程跟进和详细记录，并进行闭环式的管理和服务。

根据以上的设计理念，M 公司推出一套完整产品和服务体系，该体系主要包括随身携带的智慧手杖、社区服务店、云服务平台三部分。

第一，智慧手杖，产品由管理主机、彩色显示屏、全方位摄像头、体征监测、无线通信（含 5G、蓝牙、WIFI、射频等）、LED 灯光、语音交互、行动辨别、电源管理、位置定位、立体音响、降噪拾音器、存储管理、抓地固定、环境监测、伸缩模块、碳纤维杆体等部分组成；手杖的主要操作通过语音交互来实现，主要功能包括出行导航、紧急电话、跌倒报警、体征监测、拍照录像、多媒体娱乐、在线购物、社交功能、无线充电、健康咨询、在线陪伴、就医服务等功能。

第二，社区服务店，公司选派有爱心、懂医学、有社区服务经验的负责人，驻点社区开展工作，加强和社区居委会负责人沟通，联合搭建社区老人服务中心，为老人提供日常保健和医学常识培训，深入老人的活动和日常生活中，收集和汇总本社区的老人分布情况，了解老人的生活、出行、保健、就医、情感等各方面的需求，推广和指导智慧手杖的具体使用，并提供其他的增值运用，为公司产品的进一步优化提供最直接的参考意见。

第三，云端服务平台，搭建云服务系统，通过智能机器人，在识别网上身份后，24小时一对一给老人提供贴心服务，包括咨询、问诊、聊天和情感陪护等内容；通过体征自动检测系统，实时关注每个老人的身体变化情况，汇总和分析各个区域老人的健康状态和常见病症，有针对性提供相应服务；开放系统的平台资源，医生可免费登录平台提交资料，通过平台对接老人和周边的医生资源，实现共享、共赢模式为老人提供有偿上门出诊的服务；对接各医疗和药物平台，为老人提供就医和购药的方便通道。平台提供PC 客户端、APP、小程序等方式的接入，系统按线性扩展规划，可根据业务的发展不断拓展平台的资源。

4.2.2 价格策略 

产品一般有三种定价策略[22]：以价值定价、以成本定价、以竞争定价，M 公司的产品和服务采用以价值定价为基础，用户会根据产品的价值体现和购买力来评估产品价格。M 公司的产品是一种全新的产品和服务模式，相比较于一般的智能手杖，老人使用更方便、出行更安全、外观更高档，并具备完善的后台服务体系，给客户带来较高的价值体现。

通过市场的调研发现，M 公司的智慧手杖功能丰富、使用方案、贴合老人的需求，产品具有较高的认可度，可以适当参考市场上较高的价格。从差异化来看，M 公司所面对的竞争，主要是那些没有提供完善后台服务的一般智能手杖厂商，需要瞄准此市场的价格变化，适当调整产品的价格定位。

从市场调研来看，相较于目前市场上的产品，可以从价格上采取略高的策略，让客户在价格下相差不大的情况下，享受 M 公司智慧手杖更优质的服务。

目前市场上智能手杖主要品牌的销售价格为，德康泰（2399 元/支，不具备语音操控和人工智能平台的服务）、伊莱健（1500 元/支，只有简单的收音机、MP3、定位等功能，没有智能后台服务）、康诺利（1980 元/支，没有语音控制功能，没有智能后台服务）。

通过理论研究、成本分析和市场调研后，目标客户对智慧手杖接受的价格在 2000元左右，M 公司智慧手杖定价策略为，一次性购买价服务套包为 1980 元，服务套包内容：1、基本服务：智慧手杖 1 支（保修期一年，保修期内，正常故障可直接到社区服务店或邮寄进行更换）、平台人工智能服务、社区门店健康咨询服务、一年内的数据流第四章 市场定位和营销策略 量费。2、增值服务：按次收费，可提供的服务，含医生出诊、预约医院、家政服务等。3、根据客户的接受度和平台运营成本的综合评估，从第二年起，按年收取平台服务费和数据流量服务费，年服务费为 600 元。4、客户直接通过在线支付或在社区门店直接缴费。

4.2.3 渠道策略 

“直营”的销售方式，中间环节少，但便于和客户直接沟通、充分了解客户的具体需求。针对大型社区中的老人和养老服务机构的合作，M 公司采用直营方式；对于零散的客户需求，可通过非直营的模式来完成；并在各个目标社区发展一些个体或企业一起合作，通过他们给客户提供及时有效的服务，既可节省了公司大量的销售成本，缩短响应时间，也能给他们带来相应的收益。

M 公司的总部与相关行业机构建立合作渠道，建立跨界合作代理联盟来推广智慧手杖，如养老机构、新零售机构、连锁药店、医药公司、医疗设备公司等；建立线上分销的合作渠道，对于一切可以通过家庭影响或朋友微信圈子分享的人提供代理合作的机会，成为 M 公司的线上合作伙伴；和相关网红平台合作，通过粉丝团进行带货销售。

在主要社区驻点专职销售团队，建立社区品牌店和业务服务中心，负责周边社区的业务落地，拓展周边 1 公里内的商圈资源加入 M 公司平台的服务供应链，社区销售团队需要落实以下渠道内容。

一、和各个小区物业公司建立友好合作关系，与物业协会机构建立互动关系，让其成为 M 公司社区服务店的合作者和利益分享者；

二、拓展社区附近的医院、医疗机构、医疗协会的渠道，通过相关机构成为合作联盟，让其成为 M 公司产品的推广渠道。

三、拓展社区附近的医生合作渠道，与知名主治医生和专家建立的合作关系，让医生成为平台的资源共享方和产品的代言人。

四、建立社区附近养老机构的合作渠道，客源与资源互补，让其成为 M 公司的客户和业务合作者。

五、建立家属的合作渠道，发展已购买过服务或愿意代理的家属成为合作方。

4.2.4 促销策略 

M 公司产品刚进入市场，需要加大线下促销和网络宣传的投入，以获取第一批客户；并在已有客户中，挖掘潜在的合作伙伴，形成良性循环。

线下、线上的促销同时启动，线下营销方式主要在社区、医院、养老机构等地进行，推广方式通过健康座谈会、产品促销会、公益讲座、免费试用、宣传单张等方式进行。

线上营销方式主要利用公司网站、微博、微信（公众号、小程序、朋友圈）、小视频、QQ、广播媒体、网站论坛、网红带货等；争取和一些广播、电视台老人频道合办一些公益活动。

通过社区体验店，阶段性提供价格优惠和现场的体验。

4.3 营销执行 

总部设立一个强有力的监督和培训团队，负责对各个区域门店的培训、业务指导和结果考核，并要坚持做到以下 2 点： 充分发挥总部资源和熟手的经验，相关人员需要参与到具体的门店建设及门店的业绩考核中去，帮助店员讲营销过程中遇到的复杂问题情景化，并将情景化的操作转变为简单化的方法和推广套路，形成每个门店的具体操作流程和规范。

把门店建设和业务推广过程中遇到的问题进行汇总、归纳和提炼，并转变成规范流程、工具和术语，并要加强锻炼，变成每个人身上的本能响应，整体提高团队的战斗力。

4.4 本章小结

本章利用 STP 理论，通过对 M 公司智慧手杖项目的市场战略分析，明确本项目的主要客户群定位为城镇 60 岁以上，具备一定文化水平和学习能力的老人和城市内中高端养老服务机构；根据 M 公司智慧手杖的产品特点和服务模式具备领先性，贴合老人的需求，市场战略定位为领先者战略，在类似产品推出前，争取最大的可能去获取更多客户和市场份额。本项目的价格定位走高端路线，以适当的高价，预留足够的服务成本，为目标客户提供人性化、个性化的服务。

第五章 组织运营规划 

本章从股权结构、组织设置和管理团队、人力资源战略三方面进行研究和论述，以完成 M 企业智慧手杖项目的相关任务指标。

5.1 股权结构 

股权事关公司的决策模式、利益分配与控制权[23]。作为初创科技公司的 M 公司由于初期规模小、资金压力大，选择股票期权激励方式效果会明显，所以公司股权组成为H 公司持股 51%（派出总经理)、销售总监持股 20%，技术总监持股 15%、算法科学家10%、财务总监 4%。

在第一轮融资前，创始股东按比例出让 10%公司股份，预留作为核心员工激励股权池，鼓励员工与企业共同进步，给核心成员授予一定期权，通过持股平台持有，参与者需在公司履行 4 年的服务年限。

5.2 组织架构和管理团队 

M 公司作为初创企业，采用简单结构[24]，如图 5-1。基于简单的结构，公司采用扁平化设计。由 5 个部门组成：总经办、财务部、运营部、产品部、营销部。
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图 5-1 组织结构 

5.2.1 管理部门及职能设置 

（一）总经办职能：制定公司的经营战略和市场目标，拓展和巩固公司内外资源，搭建公司的组织架构，培育核心成员，控制企业的经营风险。

（二）运营部的职能：根据公司整体经营战略和市场目标，明确公司年度计划；落实组织架构和评估体系；具体业务整体规划；人力资源管理和考核制度；公司的内部安全生产保障。

（三）财务部的职能：制定财务制度并进行规范化的管理，根据公司的整体发展战略，制定公司未来的财务计划和融资计划。

（四）产品部的职能：了解技术发展趋势，紧跟客户的需求，及时完成产品的升级换代和订单交付，需要配置产品经理、方案经理、交付经理。

（五）营销部的职能：收集市场情报、拓展客户资源、制定销售方案、向客户销售产品和服务，团队需配置信息收集员、售前工程师、客户经理三个角色。

5.2.2 管理团队 

A、男，华南理工大学 EMBA，从事信息化行业二十多年，熟悉 IT 行业，开展过多次科技公司的成功创业，对初创项目的运营与发展具有比较多的经验，由投资股东 H公司委派，出任 M 公司的总经理（兼运营部经理）和法人代表。

B、男，北京大学 MBA，从事市场营销十八年，熟知市场运作经验，曾从事过能源、金融、地产科技等行业。担任 M 公司销售总监和营销部经理。

C、女，海南大学本科毕业，从事财务工作 10 年以上，在 M 公司出任副总兼财务部经理。

D、男，中科院博士毕业，从事算法研究和运用 15 年以上，曾担任国家级重点项目的负责人，在 M 公司出任算法科学家。

E、男，北方交通大学本科毕业，一直从事系统架构规划和软件开发 18 年以上，在M 公司出任开发总监兼产品部经理。

5.3 人才资源战略 

人才的优劣将决定企业经营的优劣[25]，人力资源战略是企业高速发展的基础保障。M 公司的人力资源工作主要包括：人才招募；人才培养；绩效考核；薪酬制度；文化建设等 5 个方面。

5.3.1 人才招募 

M 公司的人才招募，主要考虑三方面的工作：明确具体人才需求；可靠招聘渠道；科学的招募标准与流程。

M 公司作为初创企业，主要需要两类人才：第一类是产品研发、市场销售、产品营销、信息收集、项目交付、客户服务等技能类人才；第二类为销售管理、财务管理、行政管理、区域经理、连锁店长等管理类人才 M 公司主要通过以下渠道进行招聘：朋友推荐、同行推荐、机构推荐、现场招聘、人才自荐；线上通过公司网站、公众号、社交平台、行业网站、南方人才网、免费招聘网站等方式发布。

根据各个岗位的具体需要，M 公司有相应的人才标准要求，具体招聘都需要经过资料筛查、初次面选、笔试测试、主管面试、综合评估等相关流程。

人才招募过程中，重点关注店长、区域主管的招聘、培训和合理使用。这是门店顺利拓展完整既定市场覆盖率的基础和保证。店长直接面对最终使用者，区域主管主要着眼于加盟商的挖掘和拓展。

5.3.2 培养机制 

M 公司的培训不但是专业技能的培训，更多是企业价值的传递和自动解决问题的思考方式培训，培训和实操同步、自学和跟师傅并存。

具体培训安排：一周时间企业文化、工作流程和产品学习；一周时间师傅带队实践活动和团队合作培训；一周时间独立工作测验；一个月内进行综合考核；一个月后要具备独立解决问题的能力和团队合作精神。

5.3.3 薪酬机制 

M 公司结合具体岗位、业绩要求和能力表现来制定工资标准。员工收入由固定工资和浮动工资组成；固定工资根据个人表现和岗位职能为依据；浮动工资以具体的业绩贡献为依据；固定工资由“基础工资+岗位工资+能力表现”组成，浮动工资由“业绩工资+业务提成+年终奖”组成，浮动工资要结合岗位的考核制度一起执行。

5.3.4 企业文化建设 

M 公司是一个专门服务老人市场的人工智能服务团队，企业文化要打造富有爱心、热心、耐心、奉献的服务意识，团队要主动学习、互助互爱、共同进步、放眼明天，用未来的技术更好地服务社会。文化建设是长期化的工作，需要在日常的工作生活和组织活动中不断灌输和引导。

5.4 本章小结 

通过本章分析，智慧拐杖项目的组织架构的设立、团队组成，员工培训和考核等，项目通过智慧拐杖作为一个载体，将目标客户引导到平台上，提供线上线下一体化的服务。发展的整体规划按以下几个步骤进行：产品研发、单店试运营、多店连锁运营、合作快速发展等四个阶段。项目拟采用社区+电商营销模式，通过智慧拐杖和人工智能的服务内容为平台引流，同时提供社区的线下服务，打通医疗机构、药企和老人的直供通道。

第六章 财务分析 

本章包括融资方案与资金投入、项目效益评估 2 部分。

6.1 融资方案与资金投入 

初期的资金来源主要来自于三部分，一部分来自于初创股东投资，一部分来自于合作方的投资，一部分来自于银行贷款。

产品的研发和社区试验店主要由项目初创股东投资，当进行规模推广时，主要采用引入投资资金或加盟商进行连锁经营；当 M 公司得到长足发展时，以引入投资人资金和开展银行借贷为主。

根据广东省民政局的统计资料，以及调研小组的统计数据，城镇有 48%以上的老人有意愿和能力购买智慧手杖的产品，广东省 60 岁及以上的城镇老人数量，为 1060 万左右，按此比例，广东省老人购买智慧手杖的潜在数量在 500 万支左右，作为市场的领先者，以 20%的市场覆盖率计算，广东省老人购买智慧手杖的数量在 100 万支左右，按1980 元/支，市场的容量将近有 20 亿元，产品硬件生产成本控制在销售价的 70%以内，确保可以达到 30%的利润。按此标准，广东省内大约有 6 个亿的利润空间；产品销售的第二年平台服务费按 600 元/年收取，广东省每年人口增长速度为 1.55%，老人每年增加23.5 万人，每年市场增量为 4230 万元，存量老人中每年还会增加一部分的人需要智慧手杖，市场空间比较大。

根据 M 公司预测的 4 年经营销售数据，目标覆盖广东省 10%市场份额为参考，进行以下的成本核算和财务分析，前期由原始股东投资 300 万，第一年为产品研发和完善期，第二年开始推向市场，通过加盟商和产品销售的方式进行业务的拓展。

要达到 10%的覆盖目标，4 年内要发展的客户为 500 万×10% = 50 万人，需要覆盖21 个地市。每个门店以服务 1000 人的能力为规划，门店至少要达到 500 个。市场拓展的第一年覆盖 5 个城市，50 个门店，5 万用户；第二年覆盖到 15 个城市，250 个门店，20 万用户；第三年覆盖到 21 个城市，500 个门店，50 万用户。

单店加盟费收取 10 万元，分 2 年交，每年 5 万元，合作期 3 年，加盟商需要落实入驻园区的资源，单店 3 年要完成 1000 支手杖的销售任务，加盟商从智慧手杖的销售和第二年起的平台服务费上分成，手杖销售提成 10%，平台每年的服务费提成 10%，理想的情况下三年收入大约为 31.8 万元。

成本由总部运营成本、各个店面的运营成本、硬件代工等费用组成，内容和具体金额如表 6-1，表 6-2，表 6-3。

1. 形象装修主要包括店面门头的装修、店内 VI 形象、展示柜、员工工衣等相关内容。

2. 房租租金及押金，店面的面积不宜太大，主要用于品牌形象的宣传、产品展示和售后服务，面积在 50-100 平方左右。

3. 办公设备，主要是办公电脑、打印机、办公桌、会议桌、通信网络等。

4. 市场费用，主要是在小区内进行的品牌宣传、针对小区老人的线下互动活动、产品试用等内容。

5. 平台开发运营费，需要有研发队伍持续开发和完整人工智能平台的相关功能，还有云平台的租用费。

6. 管理费用，包括日常电费、差旅费、网络费用、培训费用等等。

7. 员工工资，包括总部和各个门店员工的工资组成。

8. 硬件研发费用包括智慧手杖的外观设计、控制电路板设计、感应器设计、辅助固定等部分组成。

表 6-1 总部成本费用年预算表 

（单位：元） 

	序号
	项目
	资金
	备注

	1
	形象装修
	50000
	标准VI，形象化

	2
	房屋租金及押金
	140000
	一年的租金及押金 10000 元一月

	3
	办公设备购置
	60000
	电脑、交换机、服务器等

	4
	市场费用
	100000
	主要是品牌宣传费用

	5
	平台开发运营费
	1000000
	微信、微博、小视频、管理平台；

	6
	管理费用
	30000
	企业总部管理费用

	7
	人员工资
	1200000
	

	8
	硬件研发费用
	400000
	硬件开发

	
	费用总计：
	2980000
	


制表说明：总部成本第 2、3、4 年，按每年成本增加 50%计算，数据来源 M 公司 

单店的费用相对比较固定，从第二年开始，单店由于减少装修和设备购买的费用，费用有一定的减少。具体的费用项目内容和具体金额参考表 6-2 和表 6-3。

表 6-2 单店费用年预算表 

（单位：元） 

	序号
	项目
	资金
	备注

	1
	形象装修
	30000
	标准VI，形象化

	2
	房屋租金及押金
	70000
	一年的租金及押金 5000 元一月

	3
	设备购置
	16000
	打印机一台2000元，空调1台3000，电脑1台8000元；桌椅2000元；办公用品1000元

	4
	市场费用
	60000
	主要是推广活动费用

	5
	线上运营
	20000
	微信、微博、小视频、平台费用分摊

	6
	总部管理费用分摊
	20000
	企业总部分摊费用

	7
	人员工资
	120000
	门店服务2人

	8
	管理费用
	10000
	设备维护、水电、耗材

	
	费用总计：
	346000
	


制表说明：数据来源 M 公司 

表 6-3 单店费用第二和第三年的年预算表 

（单位：元） 

	序号
	项目
	资金
	备注

	1
	形象装修
	
	标准VI，形象化

	2
	房屋租金及押金
	70000
	一年的租金及押金 5000 元一月

	3
	设备购置
	
	

	4
	市场费用
	60000
	主要是推广活动费用

	5
	线上运营
	20000
	微信、微博、小视频、平台费用分摊

	6
	总部管理费用分摊
	20000
	企业总部分摊费用

	7
	人员工资
	120000
	门店服务2人

	8
	管理费用
	10000
	设备维护、水电、耗材

	
	费用总计：
	300000
	


制表说明：数据来源 M 公司 

M 公司智慧手杖项目的收入来源主要包括智慧手杖的销售、平台年服务费、合作商的加盟费，具体的内容和金额参考表 6-4，表 6-5，表 6-6。

表 6-4 三年现金流量表 

（单位：元） 

	项目
	前期
	第一年
	第二年
	第三年

	一、经营活动的现金流量
	
	
	
	

	硬件销售收入
	
	99,000,000
	396,000,000
	495,000,000

	年费销售收入
	
	
	30,000,000
	150,000,000

	收到其他与经营活动相关的现金（加盟收益）
	
	2,500,000
	12,500,000
	22,500,000

	经营活动现金流入小计
	
	101,500,000
	438,500,000
	667,500,000

	二、经营活动的现金流出
	
	
	
	

	运营费用（股东投资）
	3,000,000
	
	
	

	硬件生产成本
	
	69,300,000
	277,200,000
	346,500,000

	总部费用
	
	4,470,000
	6,705,000
	10,057,500

	门店费用
	
	17,300,000
	75,000,000
	150,000,000

	增值税税费
	
	3,861,000
	17,244,000
	28,305,000

	门店加盟商分红
	
	9,900,000
	42,600,000
	64,500,000

	企业所得税税金
	
	0
	4,937,750
	17,034,375

	经营活动现金流出小计
	2,980,000
	104,831,000
	423,686,750
	616,396,875

	四、运营资金
	
	
	
	

	累计现金流入
	0
	101,500,000
	438,500,000
	667,500,000

	累计现金流出
	2,980,000
	104,831,000
	423,686,750
	616,396,875

	累计净现金流入
	-2,980,000
	-3,331,000
	14,813,250
	51,103,125


制表说明：

1.企业所得税按 25%计算；

2.现金流量表做了简化处理；

3.以三年现金流量表的收入作为参考；

4.数据来源于 M 公司 

6.2 净现值分析 

净现值法是用来评估项目投资的一种常用方法，是考察、评估项目的重要参考指标，净现值是用未来现金净流量现值减去原始投资额现值计算而来，根据计算得来的值评定投资方案的可行性。当净现值大于 0 时，项目可以为投资人带来回报，方案方可取。

NPV 的具体计算公式为： 

NPV=∑It /(1+R)-∑Ot /(1+R) 

式中： 

It--第 t 年的现金流入量 

Ot--第 t 年的现金流出量 

R--折现率 

n--投资项目的寿命周期。

通过对前文 M 公司 4 年报表数据的预测分析，初期投资 3,000,000 元，第一年估计收益为-3,331,000 元；第二年为 145,813,250 元；第三年为 51,103,125 元；根据智慧养老行业投资现状，取平均折现率为 15%，通过净现值（NPV）函数公式，计算得出的结果为 33,848,311，NPV 大于 0，本项目值得投资。

6.3 敏感性分析

敏感性分析是对项目中动态不确定性分析，是项目评估中一个重要组成部分，通过几个主要的指标数据，找出对项目敏感性变动幅度比较大的内容，根据此结果判断拟定项目风险控制的具体措施，敏感性分析分为单因素敏感性分析和多因素敏感性分析。

单因素敏感性分析 

本节对智慧手杖项目的单因素敏感性进行分析，该项目主要受业务收入、硬件成本、运营成本、初期投资等 4 个因素的影响最大，在其他因素不变的情况下，根据预测 4 年经营的 NPV 值计算出以上 4 个因素变化时的敏感性系数。调整的变化幅度从-10%到 10%的范围，具体的 NPV 值的变化和敏感性系数如表 6-6。

表 6-6 单因素敏感性分析表 

（单位：万元） 

	不确定因素
	-10%
	0
	10%
	NPV变化值
	敏感性系数

	业务收入
	1,766.55
	3,384.83
	5,003.11
	1618.28
	4.78

	硬件成本
	8,084.69
	3,384.83
	-1,439.21
	4699.86
	13.89

	经营成本
	4,638.71
	3,384.83
	2,130.95
	1253.88
	3.70

	初期投入
	3,410.74
	3,384.83
	3,358.92
	25.91
	0.08


制表说明：数据来源 M 公司 

从表 6-6 分析可以看出，本项目中硬件成本的变化对 NPV 值的影响最大，其次是业务收入、经营成本、初期投入。M 公司的智慧手杖计划采用外包加工的方式，在项目进展过程中，要多找几个供应商作为风险防控，并合理控制成本和保障质量。

多因素敏感性分析 

在经营过程中有可能有多个因素同时或前后对项目带来影响，需要从多角度来分析多因素敏感度，从上面分析的内容来看，硬件成本和业务收入对整个项目影响比较大，下面就拿这两个因素进行多因素敏感度的分析。在本项目中，硬件生产基本采用外代工的方式，通过多家供应商的竞争和互为备份可以确保产品的质量和成本的控制，从和 M公司管理层的交流沟通中了解到，智慧手杖的整个生产成本变化的幅度可以有效控制在10%的范围内。根据预测的经营数据，业务收入的变动最差的情况下会比预期减少 15%，为控制整个增长速度，业务最大的增长控制在 10%。根据 2 个因素的波动范围进行多因素敏感度分析，具体的数据记录如表 6-7。

表 6-7 经营成本-业务收入：多因素敏感性分析表 

（单位：万元）

	业务收入

硬件成本
	-10%
	0
	10%

	-15%
	5,014.03
	957.42
	-3,143.02

	0
	8,084.69
	3,384.83
	-2,693.09

	10%
	11,344.53
	4,161.50
	-329.25


制表说明：数据来源 M 公司 

从表 6-7 可以看出，2/3 情况下该项目都处于盈利状态，在硬件成本减低 10%，业务收入增加 10%的情况下，该项目的 NPV 值最高，达到 11344.53，利润的空间比较明显。在硬件成本增加 10%，业务收入减少 15%的情况下，该项目的 NPV 值最低，达到-3143.02。从数据上来看，硬件成本的变化对该项目的影响比较大，在经营过程中要加强生产工艺流程的管控，确保产品的规范生产并严管质量关。需要设置多个硬件供应商互相备份，互相竞争，达到控制成本和保证产品质量稳定性的效果。在市场拓展方面，根据市场规划的步骤，稳步拓展，确保客户的满意度，逐步扩大市场份额。

6.4 本章小结 

本章经过对 M 公司智慧手杖近 4 年经营数据的预测，在回报率 15%的基础上，计算出本项目的 NPV 值为 33,848,311，远大于 0，项目值得投资。在做敏感度分析过程中，发现业务收入和硬件成本对项目影响比较大，特别是硬件成本，对整个项目的成功与否起到关键作用，在具体运营过程中要加强原材料和核心加工单位的管理，多渠道采购原材料，多备份几家加工厂，并规范生产工艺和产品质量，针对性做好相关风险的管控，确保项目顺利进行。

第七章 风险管理 

项目运营过程中由于外部或内部原因，随时有可能发生一起异常或突发的情况，公司必须要有相关的风险意识和防范机制，危机发生时是否能将损失降为最低或在危机中找到更好的机遇，这是综合考验一个项目团队的风险意识、防范机制和应变能力，M 公司计划采用以下的策略建立自己的风险管理体系。

7.1 风险识别 

风险识别的过程包括感知风险和分析风险 2 个环节，感知风险是了解项目客观存在的各种风险,在此基础上才可能进行客观的分析,分析风险是结合项目的特点，寻找导致项目风险发生的具体因素,从而针对拟定相应的风险处理方案，并进行风险管控。

风险识别的内容主要包括环境风险、市场风险、技术风险、生产风险、财务风险、人事风险等，需要结合项目的具体情况对不同的风险内容进行分析和应对。风险识别的方法主要包括德尔菲法、头脑风暴法、检查表法、SWOT 技术、图解技术等方法。

7.2 项目风险类型 

项目存在的主要风险类型如图 7-1，下面的章节将会对各个类型的风险进行分析和拟定相应的应对策略。
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图 7-1 项目风险类型 

7.2.1 政策风险 

随着我国逐步进入老人化社会，老人数量不断增加，但社会上的养老设施和养老资源毕竟有限，养老的问题是国家、社会、家庭都必须要面对的实际问题。近期，国家和各级政府不断推出相关的政策和指导意见，充分挖掘和发挥国家和社会的各类资源，推出不同的养老模式和配套政策，尤其是社区居家养老是一个重点关注和推广的养老模式，相关的政策和管理模式不断涌现，不同地域的政策和管理模式也会不同，这给 M公司的项目会来了一些不确定性风险。

应对策略：1，设置专人，多渠道跟踪了解国家养老的最新政策和项目所在地的具体养老管理模式，根据政策和当地管理模式的变化及时调整项目的策略；2，针对政策的变化和支持政策，改进产品进行政策的适配，争取能进入地方政府的政策采购清单；3，成立政策应急管理小组，经常组织头脑风暴，分析政策走向和地方政府管理模式的调整，拟定具体的应对方案，由总经理为应急小组组长；4，提升核心技术和服务能力，无论政策怎么变化，要不断地提升满足客户价值需求和解决客户痛点的能力。

7.2.2 市场风险与应对

M 公司作为养老市场的后来者和新运用的引导者，市场风险主要来自于原有市场占用者的阻拦、新运用习惯的培养、客户对产品的认可度、知识产权保护等问题。市场覆盖规模如何打开？如何让客户方便了解产品并熟练掌握？产品的功能和运用模式是否迎合客户的需求？如何应对市场上的低价模仿？这都是本项目面对的市场挑战和风险。

M 公司应对策略：1，对市场原有占用者，通过同行交流、公共关系、扮演客户、展会信息等多种方式，研究了解对方的产品功能、客户定位、价格体系、服务体系等情况，学习对方的成功经验，形成自己的特色服务；2，制定差异化策略，采取功能差异化、体验人性化、服务周到化、成交方便化等竞争手段来应对。3，通过和小区资源方的合作，尽快落地社区体验店和加强品牌的宣传，对社区老人组织娱乐活动和提供产品体验，培养客户的使用习惯；4，加强对市场上已有智能拐杖的资料收集和研究，并充分走访老人，清楚了解客户的真实要求，不断完善产品功能和服务模式；5、加快对产品外观、技术细节的专利申请，加强知识产权和关键环节的保护，与关键员工签订保密协议，防止技术和生产工艺细节外泄；6、尽快形成销量，减低单品成本，在价格方面形成竞争的优势。

7.2.3 经营风险与应对 

经营风险主要来自于需求风险、资金风险和技术风险。

需求风险主要来自于对目标客户定位、市场需求规模、用户刚需定位、价格定位不准所导致，M 公司的项目团队在项目前期走访了一定数量的社区并访谈了一定数量的老人和家属，对客户的功能需求和价格期望有了一定程度的了解，对整体的市场规模也做了深入的分析。在推进社区体验店的建设过程中，会组织现场的员工不断收集和分析客户的需求，及时调整产品的功能和价格体系，以应对不同的需求风险。

M 公司采用轻资产运用的模式，控制总部的人数和开支，生产采用外包，销售通过连锁运营的模式落地，引入社会的资金，通过加盟商的加盟费解决社区体验店的租金和初期的装修费用，前期项目的资金主要在于研发和生产方面，300 万启动资金已通过原始股东筹集齐，这个资金完全可以满足 M 公司一年半左右的运作，产品的研发和成熟在一年内可以完成并可以形成销售和回款，同时，M 公司也做好了半年左右启动融资的计划，通过综合组合方式解决资金风险的问题。

M 公司的投资母公司和中科院、交通大学、华南理工、中山大学、暨南大学、科大讯飞、云从等科研机构和核心算法厂商保持密切的合作关系，及时把握技术的发展和运用的正确方向。本项目的开发核心成员有多年算法运用研究和实际的产品开发经验，确保产品的研发和生产的技术基础，同时公司建立产品全生命的整体管理规范，涵盖了从产品的整体规划、技术路线选择、功能模块细化、生产工艺、质量管控、售后服务、生产升级等内容。同时组织研发团队随时讨论分析行业上相关运用的发展，定时组织相关人员走出去，多调研多学习，去长补短，减少走不必要的弯路。公司设立专职人员加强知识产权的保护，对产品外观设计、算法代码进行专利申请和保护。通过以上不同的环节联动确保控制技术风险。

7.2.4 管理风险与应对策略 

管理风险主要体现在团队积极性不高、主动性不强、整体素质不高、能力参差不齐、行政队伍效率不高、执行力不强等问题. 针对以上内容，作为初创企业 M 公司有以下的相关应对措施，1，从招聘的源头上进行严格把关，选用的人才要富有爱心和耐心，愿意为老人养老提供热情的服务；2，定期加强公司产品和企业文化的培训，让每个员工都清楚产品运用、价值标准和发展愿景；3，合理配置组织结构，明确各个岗位的职责要求、考核标准和奖罚制度；4，为每个员工提供培训机会、晋升路径和晋升通道；5、以社区体验店为主要服务基地，挖掘优秀人才充实一线的服务力量，充分放权，以单店为战斗小组，根据现场条件，自动创新灵活出击，明确各个单店的考核指标和奖罚措施；6，适当保持一定比例的淘汰率，并在关键岗位上做一定的备份。

7.3 本章小结 

根据本章的分析，本项目会存在一定风险，但 M 公司整个团队有清楚的风险意识，并针对政策风险、市场风险、经营风险、管理风险等不同风险类型拟定了相应的应对方案，能确保项目的顺利进展。

结 论 

本文结合 M 公司智慧手杖项目的具体情况，详细介绍了项目的相关研究背景、研究意义、研究内容、研究方法、研究路径等；本文利用 PEST、波特五力模型和 SWOT 模型工具，对项目在宏观环境、行业竞争环境、市场机遇、风险和挑战等方面进行了详细的分析，清楚描述了 M 公司的市场机会、资源的优势和劣势，综合分析，本项目的优势和机会明显大于劣势和威胁；本文运用 STP 和 7P 的营销理论，对 M 公司智慧手杖项目的市场战略进行分析，明确本项目的主要客户群定位为城市内 75 岁以上，具备一定文化水平和学习能力的老人和城市内中高端养老服务机构；产品适合走适当高价的高端路线，为目标客户提供人性化、个性化的服务，以小区为服务基地，为客户提供零距离、人性化的服务；本文对 M 公司的组织架构、运营团队、人才战略、文化建设等内容做了研究分析；并通过三年的财务数据和 NPV 投资指标的预测和分析，确定本项目的可投资性。

本商业计划书有一定的创新性，对 M 公司和科技初创企业具有较强的指导性、实操性，经过本商业计划书的系统剖析，结论如下：

一、项目具备可操作性。

项目针对居家老人的痛点和刚需提出综合的解决方案，市场需求量大，政策支持，项目团队围绕目标客户群开展针对性的市场营销和个性化服务，项目具有可操作性和实现性。

二、项目商业模式创新。

项目利用人工智能平台的机器人为老人提供 24 小时在线的陪伴服务，语音操作各项功能，简单方便，同时发展小区闲余劳动力一起合作，真正做到低成本、零距离、24小时无间断服务，与合作方共同发展、一起盈利，商业模式比较创新。

三、项目值得投资。

中国社会老龄化程度越来越高，政策红利越来越多，潜在客户在不断增加，市场空间大，利润丰厚，风险小，项目具备可持续性发展的空间。通过对 M 公司未来四年经营数据的预测和分析，在回报率 15%的基础上，得出 NPV 值为 33,848,311，远大于 0项目值得投资。在经营过程中，合理控制硬件生产成本的风险，该项目可以安全落地。

综上所述，基于新的商业模式打造社区智慧手杖项目是可行和值得投资的。
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二、与学位内容相关的其它成果（包括专利、着作、获奖项目等） 

致 谢 

本商业计划书是在××××大学工商管理学院的L××教授的帮助和指导下完成，教授对我严格要求，要求我研究要结合实际，不断开拓新思路，并时时为我答疑解惑和批评指正。其科学的工作方法和严谨的治学态度，永远是我学习的榜样。在此研究过程中，既丰富了自己的理论知识，同时还拓展了学习视野和研究方法，并锻炼了自己耐心的学习态度和脚踏实地的工作习惯，在此，谨向导师表示衷心的感谢和敬意

本人在工商管理攻读硕士学位期间，学到了丰富的理论知识，包括波特的“五力模型”分析法、“SWOT”分析法、“STP”“4P”及“4C”策略、“商业模式”、“财务分析”、“风险管理”等等，通过不断的学习让自己在未来事业发展中更好地发现、分析和解决问题，能为自己未来的事业发展，打下坚实的理论基础。

在此以我最真挚的情感来表达感谢： 

1、感谢母校--××××大学，在这片浩瀚的知识海洋中，我这棵小树在这里慢慢成长，在母校的强力支持下和鼓舞下，我一定会运用学习到的知识投入到工作中，为社会创造更大的价值，在此衷心感谢母校华南理工大学孕育和成就了新的我。

2、感谢学院老师们的付出，在学习过程中，我不仅向老师们学习知识，更是学习了老师务实的治学精神和崇高的人格魅力。

3、感谢一起学习以及分享过程的同学们，大家在一起研讨、共同进步，度过了难忘的同窗时光，祝愿咱们的友谊长存。

4、最后感谢我的家人、同事以及朋友在我学习、工作以及撰写论文时候给予的帮助、支持和理解。

向我的家人，师长，同学，同事们，朋友们表示深深的谢意

