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一、团队介绍

（1） 团队成员介绍

我们创业的团队主要是有三位成员组成，我们开朗自信，敢于承担风

险，善于合作、交流、拥有坚持不懈的心理素质。我们创业伙伴对科

技非常有兴趣，平时喜欢对创新方面的研究，积攒了丰富的科技知识

和技术。

销售经理徐灯海家里曾开过零食店，店内生意火爆，好评甚多，

所以徐灯海有丰富的销售经验，徐灯海还曾多次参加创新创业方面的

比赛，并在比赛中取得较好的成绩，有良好的带队经验。

技术顾问王力作为产品开发部门的顾问，王力是当之无愧的，王

力从小动手能力强，构思想法奇特。曾经也是我校创新团队的一员大

将，并在班级中组队参加的 DI比赛中起到了中流砥柱的作用。

财务部长戎鸿辉擅长算数，从小数学成绩优异，较强的动手能力

和创新意识。他还在历届的创新创业比赛中也担任财务部长，具有较

好的理财经验。

这是我们公司的部门分布：

研发部 负责研究并设计出新型的雨伞功能，解决我们遇到的技



术难题。

营销部 负责在市场上进行销售计划的运作，将本公司的产品销

售到市场上。

服务部 负责与外部合作公司进行沟通，并调查市场需求，收集

市场信息并反馈，与营销部合作调整营销策略，开拓新市场。

财务部 负责日常销售的现金日记账和分类明细账，同时做好网

上电子账目记录工作，做好店铺后勤服务工作。

（2） 公司介绍

我们的公司叫 UP，这是雨伞的英文（umbrella）和保护的英文

（protect）的首字母组合而成，表示我们的产品主要是对雨伞的保护，

同时 up 又是向上的意思，意味着我们公司团队会不断进取，积极向

上，这是我们的初衷，也是我们的心愿。这是我们公司的标志：

我们的标志是由两个倒过来的 U 和 P 组成的一个伞的形状，与我们

公司的象征含义也息息相关，在伞的花纹中有着大海的颜色，代表了

我们的创意和未来就像大海一般辽阔，无边无际。

而我们公司主营伞类产品的制作和营销，现在准备销售的自动烘干

伞只是我们初创公司发展的一个项目，我们之后也会继续开发适用于

长柄伞的伞套或者就雨伞本身进行开发，添加诸多功能，让我们公司

的产品种类更加丰富。



二、项目介绍

（1） 灵感来源

南方阴雨天气较多，环境潮湿，我们常常会遇到雨停后伞未干的

情况，把伞收起来拿在手里，流下来的雨水会打湿自己的鞋或长裤，

当手臂因走路时甩动也会把水甩到前后方的身上，造成不便。把伞放

在地上，会在地上形成积水，从而引发安全事故；其次，脏东西也会

粘在伞上。要是把伞收进塑料伞套里，积攒起来的水也会影响伞的撑

杆，造成生锈等情况。

而北方的环境与南方恰恰相反，常年无雨，这种情况到了夏天，

人们外出时会感到难以忍受的炎热和干燥，到了冬天，北方天气十分

严寒，还经常下雪，人们会穿上很厚的衣服御寒，造成了行动的不便。

我们公司在生产初期准备先制作出一种物联网下智能雨伞保护

烘干装置，一种新型伞。



（2） 结构分析

我们利用电力加热的方法，在一层防水导热材料外侧覆盖上了加

热垫，又在其周围覆盖了一层恒温材料，防止热量的散失，而导致无

法正常烘干和电能的浪费的情况。我们又在伞套内顶端装上了一个小

型电动风扇，让蒸发出来的水蒸汽通过外层的排气孔排出。我们在产

品的外侧壁安装了一个由开关控制的太阳能板，为排气扇和加热垫提

供电能。在产品上方我们还加上了一条手提带，以方便携带。

在产品的底部，有一个单方向的集水器，以收集伞上的水分，将

集水器和伞柄连接，并通过伞杆内的输送管将集水器中的雨水以水雾

的方式从伞顶喷出，从而降低环境温度。



（3） 产品展示

（4） 产品使用功能介绍

雨天，使用者只需拧开旋钮，把收起来的雨伞插入伞套中，拧上

旋钮，再打开蓄电池的开关，即可开启伞套的烘干功能。

在烈日炎炎下，可开启伞柄上的喷雾功能，使周围空气湿润，达

到降温的功能。

当伞的电量不足时，蓄电池上的充电指示灯会闪烁红光，提醒使

用者充电。而充电就十分简单，只需把太阳能板的 USB 接头插入伞套

的充电口进行充电，只需短短几分钟即可充满。当伞充电电满时，指

示灯会由红色变为绿色。



（5）产品可行性介绍

我们的伞套制作的核心是方便人们的生活，在伞套上使用的结构

全部是轻型材料，尽量减少使用者的负担，我们设计的外形也在人群

使用中更加亲民，伞套的操纵简单，不需要复杂的打开步骤。

我们在伞套旁设计的蓄电池也是为了大众考虑，在手机普及的当

代，手机的电量不足是致命的，而我们团队也是考虑到了这一点，让

伞套的蓄电池在为伞套装置供电的同时又可以为手机提供电量，以解

决一时的手机没电的问题，并且不会造成漏电问题，不会给人身造成

危害

（6）校企合作

我们和太阳屋制伞厂达成合作意向，将在一年里向市场投入 1 万

把智能伞套，预计净收入为 10.5万元



三、市场分析

（1） 市场调查

经过我们的问卷调查，我们发现在周围的大部分人群都经历过收

伞后雨水流下导致衣物弄湿的情况。

通过询问调查，我们学生当中，大部分学生喜欢把伞插在书包两

侧，拿出来使用或放回去时方便，但是下雨后把伞这样子收进去就容

易把书包底部弄湿，从而导致书包内部的书籍也会被打湿一点。

经过一系列的调查，我们相信，大众需要我们的产品。

我们在网络上发放了 1500份问卷调查，总共收到约 1000 份有效

问卷调查。通过问卷调查发现，越来越多的年轻人开始关注日常生活

水平的提高，大多数的人们认为如今的伞套功能过于单一，而且不是

特别被人们所注意，于是我们得出结论，多数的人们渴望得到物美价

廉的多功能伞。目前在我国市场中，还没有出现类似的商品，因此我

们有较大的竞争优势，市场前景比较广阔。

关于在不同年龄段人们对多功能伞套需求的问卷调查



（2） swot分析

S（优势）本产品结构简单，需要的投资成本低，利润回报率大，

需要的技术含量低，因为天气的变化无常，本产品在生活中起到的作

用也会更加频繁，具有潜在的庞大消费群。再加上我们的产品想法新

颖，周边没有相似的产品，所以我们有着很大的技术优势。

W（劣势）团队缺乏经验，人员较少，尤其是市场开拓方面需要

较大的人员投入，这方面的人才比较缺乏，需要灵活应对才能留住客

户，在这方面，我们还没有做好准备。

O（机遇）在目前的市场上，产品还处于空白状态，我们产品的

推出会弥补这一空白，类似产品在英国的成功也让我们的开发建立了

一个良好的平台，校企合作让我们有好的资本来开发。

T（威胁）其他伞类公司会抢先开发出有着更多功能的伞，这是

本项目要面临的严峻考验，而且由于群众对于伞的关注度不高，我们

的产品有可能会形成一种可有可无的尴尬地位。

（3） 核心竞争

经过我们在市场上以及网络上的调查，关于类似智能伞套的产品

还没有生产，市场空白，具有较大的发展空间，我们雨伞的功能较多，

利于日常生活中的使用，且很新颖，能吸引大批消费者前来购买,并

且已经申请了专利，拥有比别人先一步的优势。

四、市场营销



(1) 销售方式

1.可通过宁波市各大雨伞制造商合作推广

2.可通过淘宝、京东、微信、QQ 等线上支付的方式销售

3.可通过万达、印象城、天一等商场进行宣传销售

4.可进行社会和校内发放试用产品推广销售

5.可通过网络视频、直播平台进行推销合作

6.在现代金报、东南商报、鄞州日报等报刊刊登广告进行销

售

（2） 营销模式

我们计划在之后的发展中将会推出一系列除了直接销售产品的

营销方案，包括将伞套用共享方式进行获利，通过在学校或地铁站等

人群流量大的公共场所安置固定充电伞套机进行共享营销，并从中收

取租借的费用。使用者只需用微信扫描我们在伞套租借机旁设置的二

维码，即可使用伞套。一旦达到使用时间，伞套便会自动停止供电，

使用者就可以把伞抽出，并需要使用者将伞套放回固定位置。

从共享方面来看，我们从用户扫描二维码并绑定支付宝或微信来

实施押金收取，并通过银行年利率赚取利润，我们还会通过用户租金

赚取利润。用户若未及时在规定时间内将伞归还，我们的系统就会自

动扣费，直接在用户绑定的账号中收取相应超出时间的费用。

我们还可以通过和广告商合作并在共享机器的表面贴上广告和

在我们开发的 APP内植入广告来收取广告费用。

在一年内通过用户共享方式盈利概览



1. 用户押金

2. 广告收入

3. 租金收入

4. 超出时间收入

（1） 产品销售成本、收入、利润概览

伞套成本预算

伞套外壳 10 元/个

加热装置 5 元/个

排气装置 15 元/个

蓄电池 5 元/个

隔水片 3 元/个

合计 38元/个

销售成本、利润概览

收入 利润

伞套 100 元/个 62元/个



五、项目风险

（1）推广风险

1.大部分人群不会将广告里的内容细看，导致推广不起作用。

2.发放试用产品时，可能只会有少部分人来关注。

3.对于商场内的推销，大多数人群都是视而不见的，无法起到有效

推广。

4.大众对于伞套的使用率不够频繁，我们的伞套推出可能会由于出

售价格与普通伞套的价格相差大的问题使伞套的销量不高。

（2）财务风险

1.广告费用过高，宣传成本太大。

2.制造数量较多，员工资金较大。

3.初期建立生产工厂，资金不足。

4.由于知名度不高，前期产品利润回报率会非常低。

5．在发展后期会出现的定点伞套租用设备中会出现伞套损毁严重

的现象，在产品上和员工修理的资金上会有一定的财务亏损。



附：后记

我们的产品生产的初衷是方便人们的生活，解决日常生活中的烦恼，

大幅提高人们的生活质量。

随着时代的发展、科技的进步，我们的产品会越做越好，紧跟时代

的脚步。

我们会在未来慢慢改进自己的不足，添加伞套的新功能，努力开发

出适用于所有雨伞的伞套，并开发出一系列适用于人们生活的功能，

不断提高未来人们的生活水平和方便人们的生活。


