
《灯塔》Windows 7官方主题风光风景宽屏壁纸(壁纸7)

《基于移动终端的视频实时采集及分享软件》

黄在鑫团队—— 创业项目计划答辩

http://www.zhuoku.com/zhuomianbizhi/computer-kuan/20110913145236(8).htm
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伟大的公司，因成员而伟大

姓名 所在高校 博士/硕士年级 专业 团队分工 主要经验和能力

黄在鑫
上海财经大学
（哥伦比亚大学联合培养） 博士三年级 管理科学与工程 项目运营，战略管理 多项发明专利，创新能力强

保密 上海财经大学 博士二年级 管理科学与工程 产品研发管理 多年电商工作研发经验

保密 上海交通大学 博士二年级 管理科学 产品创新，营销推广 创新能力强，人脉较广

保密 浙江大学 硕士二年级 企业管理 营销推广，运营管理 丰富的互联网产品运营经验

保密 美国XX大学 硕士二年级 计算机科学 产品研发 极具天赋的研发力量
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44.1% 5.91亿
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78.5%

The mobile network is coming!

464 million
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第一节 项目介绍

1
产品名称： 眼睛分享 （你是我的眼）

产品形式：移动APP，网站

产品特点： Anywhere；Anyone；Anytime；

Realtime；

1）基于移动设备的实时视频采集与分享；

2）视频采集分享同SNS网络相融合，从而打造一个基

于SNS网络的视频分享平台；
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第一节 场景设想

1 场景1： 你是我的眼之----旅游率先体验

需求：远在上海的用户A想去黄果树瀑布旅游，但想看现

在瀑布的水是否是很大？ 想先体验一下现场是否壮观。

操作：

1）用户A打开手机中安装的“眼睛分享”APP

2）基于地图搜索黄果树瀑布。很快就找到正在黄果树瀑

布旅游的很多用户B，C，D等。

3）用户A向某个用户如用户C发出连线申请，用户C同意

4 ) 用户A就可以像用户C一样身临其境，获得很好的体验

更进一步，用户A还可看到来过这里的用户的评价，以及

还去过哪里，参考旅游路线等。。。相当于一个小的旅行社区

建立起来了
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第一节 场景设想

1
场景2： 你是我的眼之----共同爱好者圈子

需求：用户A正在现场看足球世界杯决赛，非常激动，想

与具有共同爱好的朋友一起分享互动看球

操作：

1）用户A打开手机中安装的“眼睛分享”APP

2）选择好友，用户E、F、和足球爱好者圈子，发出邀请

3）远在地球另一端的朋友 E、F、圈子里的朋友不仅能够

看到TV直播，还能共同感受赛场气氛。还能与用户A互动看到

TV中看不到的镜头
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第二节 产品及功能

2

• 主要功能      （基于”眼睛”展开的服务）
视频实时直播、视频录播、视频分享、视频点评

社交网络，随机实时视频的个性化推荐

• 产品主要呈现形式
“原创实时视频分享平台”、“个人秀场”、“企业/个人电视台”、
“企业在线视频产品发布会”、“在线可视化学习小组”、“个人在
线授课/学习课堂”等

持续创新
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第二节 产品及功能

2 关键技术及资源壁垒

• 关键技术
软件开发技术：基于Android、Apple平台的APP开发技术、视频实时采
集压缩技术等。（本团队有资深程序员，关键技术已经突破）
支撑技术：无线宽带技术、4G通信技术（国内硬件技术已经成熟）

• 壁垒及可复制性
     本项目技术壁垒：个性化推荐算法；视频压缩技术研究。

• 政策风险
可能在产品投入市场之后会存在隐私、黄色、暴力等方面不健康信息，
从而受到国家政策方面的约束。为解决此类问题，我们准备从技术及政
策两个方面对产品进行设计，同时我们在产品运行期间也会进行更为严
格地监控。
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第三节 盈利模式

3

• 广告

• 电子商务

• 游戏

• 增值服务

• 资本运作

互联网盈利模式
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第三节 盈利模式

3 • Display ad（for branding）
– 特点：追求用户覆盖面、价格便宜、品牌推广、效果不直接

– 售卖：按展示时间和广告尺寸及样式

– Cases：Sina、Sohu等门户网站
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第三节 盈利模式

3
• 搜索广告（精准营销/sales）

– 特点：精准受众、价格贵、销售推广、效果直接

– 售卖：按效果（点击）付费

– 例子：Baidu/google
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第三节 盈利模式

3
• 会员费、服务费

– 腾讯

– 交友类/婚恋类网站：百合网

– 视频网站：优酷土豆、爱奇艺

– 迅雷

“眼睛分享”的增值服务可体现在，提供稀缺的实时视频资源，如：

1）与著名景点合作，布置可控的摄像头，看到景点最好角度的实时视频。

2）与天文台合作，可实时看到天文望远镜里的镜头，把眼睛延伸到外太空

。。。。。可挖掘非常多种创新模式
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第四节 核心竞争力

4
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第四节 核心竞争力

4

项目初期的要保持的核心竞争力：

• 专注于深度垂直的实时视频SNS提供商

本产品相似的产品主要有微信视频插件、人人手机终端、新浪手机视频
终端等软件，由于这些软件占有相当大的份额，所以为突出本产品优势，
本产品将专注于SNS实时视频分享业务，同时通过不断扩大这部分主要
业务，从而最终形成本产品的特色。通过分享或获取实时视频，从而使
用户能够看到“世界的另一边”

• 创新性团队建设，创新驱动。

通过持续不断的创新，保持产品的鲜活！
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第四章

总结
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投资成本使用计划与经济效益预估

一、投资少
一期： （大约周期为1年）本项目预计最低投资金额为10万元，由于我们创业团队中有较
强的技术背景，所以仅其中近1万元用于研发投资，9万均用于产品运营及推广
二期：  （大约周期为1年）在一定数量用户数的基础上，围绕“眼睛”持续不断的创新功
能可加入；扩大推广范围；需要根据一期结束时间点来评估下一轮融资的数量和计划

二、市场检验迅速
互联网产品三个月至半年便能够检验出是否能够被市场所认可

三、潜在收益巨大
保守估计，在产品投入市场之后半年共有10000名个人用户。基于用户数量产生的广告收
益将逐渐放大；增值服务的推广，假设转化率为20%，即2000名会员支付20元/月的VIP
会员费，则半年后的毛利可达40000元/月。
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经费使用计划明细
（一）科研经费（设备租用费,材料费,测试化验与加工费,出版物／文献／信息传播／知识产权事务费,软件购
置等和产品试制/研发相关费用）

序号 支出项目
支出

用途
单价 数量 金额 测算依据 备注

1 研发相关费用
开发及测试软件

3000￥ 1 3000￥ 根据经验预估 无

2 开发软件费用
购买开发软件

2000￥ 1 2000￥ 同上 无

3 设备购置费用
购买运行及测试
硬件 4000￥ 1 4000￥ 同上 无

4 知识产权事务费
申请软件专利

400/件 1 400￥ 同上 无

（二）业务费（市场调研、创业见习、约谈客户、融资等商业行为所产生的相关费用）

序号 支出项目
支出

用途
单价 数量 金额 测算依据 备注

1 市场调研费用 市场调研 3000￥ 1 3000￥ 根据经验预估 无

2
融资等商业行为费用 融资等商业行为

过程费用 2600￥ 1 2600￥ 同上 无

3 创业见习费用
见习费用支出

2500￥ 1 2500￥ 同上 无

4 约谈客户费用
客户会谈费用

2500￥ 1 2500￥ 同上 无

合计金额（万元） 2万元



我们的愿景
打造最强大的实时视频分享SNS平台

我们希望每个人的眼睛都可以延伸到世界的各个角落！

我们希望每个人都能够参与到实时互动视频平台中来！

创业是艰苦的过程，但我们为了实现愿景将义无反顾！

我们将会一直奋斗！定会实现！



谢谢各位专家老师！
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