
给定资料 4-6 介绍了部分“众筹”创业者的做法和体会，请分若干方面归纳总结他们的

主要成功经验。要求：（1）用“……方面：……”的形式分条作答；（2）归纳准确全面，表

达简洁清晰，不超过 300 字。（20 分）

4.深圳的创业者乔峤想要做一款智能耳机，他发现，60%的人都会在跑步过程中听歌，

并用手机 APP 记录运动数据。如果有产品能同时解决跑步人群运动数据记录和听歌的需求，

又能通过音乐来实现运动激励，会有很好的市场前景。乔峤对记者说，他想针对每个人的身

体特征，设计和提供有效的音乐服务产品，做到每一个硬件设备都是针对个人定制的。

可是，光有好点子还不行，初始创业的乔峤，面临既缺资金、又缺人才的尴尬，他尝试

着用股权众筹的方式来实现自己的创业梦想。在众筹网上，他发布了自己的股权众筹商业计

划书，以出让公司 10%股份的方式，融资 187 万元，最低投资额 1 万元。最终，吸引了 16

名投资者参与。乔峤告诉记者，这些投资者为他引入了互联网、音乐、体育领域的强大资源，

其中，几个最志同道合的投资人干脆直接加入了创业团队。

5.在北京大学东门外一处不起眼的楼里，有一处名曰“一八九八咖啡馆”的休闲场所。

它成立于 2013 年 10 月，虽然看起来很简朴，但成立以来，它每天都在吸引着大批“咖粉”

流连忘返，且不少是业界大佬。它究竟有何魅力？

董事长杨勇认为，“在传统的创业中，第一步要找投资人，这就很难，能拿到钱不容易。

第二步，找完投资人之后，要把产品卖出去，也挺难的，所以每一步都是一个坎。为什么那

么多创业公司都死掉，为什么那么多中小企业发展不了？就是因为每一个坎都不容易走过去。

众筹就把这个模式改变了，每个人都是投资人，每个人都是消费者，每个人也是传播者，这

种方式的改变，你就发现，做公司容易了。所以某种意义上消费者就是投资者和生产者。”

杨勇说：“传统的创业特别辛苦，就是因为你老要求人，或者叫做外部交易，今天要找

一个银行的人，去求管银行的人，给他什么好处帮我办个事情，这叫外部交易。现在众筹是

什么呢？你缺什么就让谁来当股东，你把你未来要求的人全部变成股东了，把原来外部的交

易变成内部的合作了，内部合作就非常容易。”

“200 人聚在一起就有很大的能量。实际上，它真正意义在后面的裂变，每一个项目做

完之后，会带出一堆项目出来，原因就是通过众筹找了 200 个非常靠谱的人，这些人再有非

常非常多的合作机会，所以基本上一个项目出来会带一堆项目。一八九八咖啡馆实现众筹之

后，项目太多了，很大原因就是因为你找了一群可以相互信任，相互背书，又都不错的人，

而这些人本身又是跨界又是组合，非常容易谈成生意，所以这个裂变的过程，力量会特别巨



大。”

浏览股东花名册，200 位发起人涵盖了北京大学近 30 年来不同届别，不同院系，不同

专业的毕业生，皆为各领域中的知名人士、企业家、高层管理者。这些联合创始人所在的行

业涉及金融、移动互联网、新能源、新媒体、教育、法律、高科技等多个领域。杨勇表示，

“通过众筹，聚焦众多资源。每天跟像打了鸡血一样，所以创业的生存问题解决了。”“这

200 人股东，可能我把他们伺候好了，每月就会有一两百万收入，这就挺好，公司就能存在

下来，而创新是怎么来的？创新就是因为大家能够很轻松地做自己的事情了，就会主动去创

新，每天为了生存去创业的时候，你就不可能去创新。”

6.“如果你真的想做一件事，全世界都会帮助你”，时下正风靡的众筹让这句话更直接

的方式照进现实。2014 年初，在华南理工大学就读的刘永杰和 3 个小伙伴萌生了开一间咖

啡馆的创业想法。这时，众筹模式走入了他们的视野，众筹咖啡馆“比逗 BEPOTATO”的计

划也就被列入了日程。

为了考察众筹在校园的可行性，2014 年 4 月，创业团队在华工和华农的校园进行了 300

份以上的问卷调查，高达 70%的参与众筹意愿给予了团队正式启动的信心。随后，他们以这

两所学校的学生为目标群体进行股东招募。他们的众筹计划是：众筹股东每股 1000 元，每

位最少需出资 1000 元，最多 5000 元，享有 1至 5 股的分红权。经过一个多月的招募，他们

共有 170 多位众筹股东和 70 多万元的启动资金。筹得了资金后，下一步就是选址。经过一

段时间的考察，他们在五山地铁站附近租了一间临街的铺位。170 多位众筹股东都竭力宣传

这间咖啡馆，不仅自己来消费，也拉朋友来消费，开业两个月以来，咖啡馆的生意也越来越

好。

在咖啡馆最显眼的地方，整个墙面挂满了印有比逗 LOGO 的马克杯，仔细一看，这些马

克杯上都刻着名字和编号。王海向记者介绍，每一个马克杯代表咖啡馆的一位众筹股东。由

于股东数量庞大，不少众筹咖啡馆最后变成了“看上去很美”而实际运营却举步维艰，落得

散伙的下场。为了避免这种情况发生，咖啡馆建立了自己的董事会，由核心运营团队、校园

股东、社会股东等 7 人构成。虽然每个众筹股东都拥有建议权，但最终的决策权是在专业的

核心运营团队手中。“尽管有摩擦，但大家都奉行‘专业的事给专业的人做’的原则，合作

很顺利。”刘永杰说。

为解决学生股东“毕业”带来的流动问题，“比逗 BEPOTATO”设置了学生股东毕业的股

权流转计划。对于第一批学生股东，两年之后按贡献度排名，挑选一部分成为永久股东，其



余在毕业时需将股份流转给附近高校在校生。对于之后加入的股东，均需要在毕业时将股份

流转给合适的在校大学生。

利用校园优势，比逗将咖啡馆主题定位为“创业交流”。除了承接许多校园社团活动以

外，他们还承办广东天使会等线下交流活动。通过举办类似的创业交流活动，店铺也获得了

更多的创业资源，一些更富有经验的专业团队还能够给予他们诸如薪酬制度设计的指导。一

些兴趣小组也自发找到了比逗，如锤子科技、海星会、微博读书会等等，都在比逗举办了线

下活动。

比逗还在进行面向所有众筹股东的 APP 研发，主要目的是加强股东之间的交流、股东活

跃度等。王海举例说，可以将股东对店铺的贡献设置成一个一个的任务，例如来店消费或发

布一篇推介文章就能获得“经验值+1”，带朋友来消费就能够获得更多经验值。王海还举例

说，店铺中要新增一幅壁画，以此设置一个任务，那么股东就可以通过 APP 来领取这个任务，

在股东中找队友一起执行，完成后就获得相应的奖励。通过这样的任务完成获得的奖励积分，

就可以更直观地看到每个股东对咖啡馆的贡献值，今后的分红、股权流转等等环节就有据可

依。



标准答案：

1.产品服务方面：把握市场脉搏和市场需求，做到量身定做，灵活多样。

2.资金筹措方面：以股权众筹方式，积少成多，聚沙成塔。

3.人才集聚方面：创业团队志同道合，人才资源跨界组合，产生“裂变”效应。

4.运作模式方面：改变传统创业模式，把每个人变成既是投资人，也是消费者，又是传播者，

自己的事情自己做主，把外部的交易变成内部的合作。

5.主题定位方面：利用优势，定位“创业交流”，提高股东的活跃度，获得更多的创业资金

和技术指导。

6.股东管理方面：设置股权流转计划，并利用技术手段，加强股东之间的交流，提高股东活

跃度。
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