
SmartSAT

一年累计两万注册用户

负责人已确认目标。执行周期 12 个月，初期以英文营销为主。 01

$100,000
营销现金预算

SmartSAT 可衡量的增长执行计划



SmartSAT

四个产品核心卖点

150 分为企业设定的平均提分目标，实际效果因人而异。 02

Digital SAT 通过模考找出需要重点练习的内容

24×7 AI 错题本中的一对一辅导

3,200 个词汇 系统化 SAT 词汇练习

提分 150 分目标 实际平均提分需以统计数据验证



SmartSAT

不同受众与网站分工

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 03

受众 网站 主要行动

学生与家长 SmartSAT.us 测评与注册

教师与机构 SmartSAT.us 产品演示与经授权的试点

创作者与合作伙伴 SmartSAT.pro 推广大使计划与推荐

公司与投资人 SmartSAT.co 了解产品依据与商务洽谈

为每类受众提供明确的下一步



SmartSAT

模拟的 11 年级学习者

模拟用户画像，不是实际提分记录或学生见证。 04

1250
假设起始分数

1400+
目标分数

首次体验 后续练习 持续复习

快速测评
报告与注册

错题讲解
关联练习

词汇练习
完整模考与复测



SmartSAT

每月注册目标与现金支出上限

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 05

月份 新增用户 累计用户 支出上限
1 200 200 $4,000
2 400 600 $5,000
3 700 1,300 $6,000
4 1,000 2,300 $7,000
5 1,300 3,600 $8,000
6 1,600 5,200 $9,000
7 1,800 7,000 $9,000
8 2,100 9,100 $10,000
9 2,300 11,400 $10,000
10 2,500 13,900 $10,000
11 2,900 16,800 $11,000
12 3,200 20,000 $11,000
合计 20,000 期末 20,000 $100,000



SmartSAT

六个获客渠道

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 06

自然搜索

社交内容与创作者

教育合作伙伴

用户推荐

付费投放测试

直接访问与品牌
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SmartSAT

需要验证的转化漏斗

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 07

185,000 次访问 六个渠道中有效、可归因的网站访问

20,000 名注册用户 假设加权注册转化率为 10.81%

7,650 名激活学生 17,000 名学生 × 45% 七日激活率

600 名首次有效付费用户 扣除退款与撤销后，占全部注册用户的 3%



SmartSAT

首个 90 天

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 08

阶段 验证里程碑 累计支出上限

1-30 天 四支演示视频、十次访谈
200 名独立注册用户 $4,000

31-60 天 三个教育合作试点
600 名注册用户及首批 D30 数据 $9,000

61-90 天 两个可重复获客的渠道
1,300 名注册用户及经核验的群组数据 $15,000

以激活率与学习质量决定是否扩大投入



SmartSAT

产品演示与实用搜索内容

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 09

4 每周原创视频数量

按 48 个制作周规划，共 192 支原创视频

首批 60 秒演示 搜索内容主题

快速测评与报告
完整模考流程
错题本与 AI 辅导
词汇练习

诊断与 Digital SAT
错题复习与词汇
家长支持与教育工作者
合作条款



SmartSAT

AI 团队与人工审核

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 10

AI 工作方向 每周交付 人工负责人

事实核验与测试 宣传依据清单与真实产品流程 教育专家与技术负责人

文案与视频 四支原创母版与字幕 教育专家与 CEO

SEO 内容 一篇实用文章与链接计划 教育专家与技术负责人

伙伴运营 邀请文案与素材包 CEO 发送前审核

分析与实验 成熟群组报告与建议 技术负责人和 CEO

投资人资料 证据索引与更新草稿 CEO 披露前审核



SmartSAT

10 万美元现金预算分配

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 11

付费投放测试

内容制作

合作试点

工具

预备金

$0 $10,000 $20,000 $30,000 $40,000

$36,000

$24,000

$18,000

$8,000

$14,000

年度营销现金预算 $5
预算 ÷ 注册目标

佣金、薪资及产品 AI 成
本不计入这笔现金预算。



SmartSAT

佣金支出与贡献利润

正式佣金比例已确认，计佣基数与结算细则需以书面条款明确。 12

40%
完整层级佣金情景

示例：计佣基数 100 美元 金额

直接销售 20% $20

第二层 10% $10

第三层 10% $10

佣金合计 $40

剩余 60 美元仍需覆盖退款、手续费、 AI 与服务成本。



SmartSAT

敏感性分析与投入门槛

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 13

规划情景 保守 基准 进取

注册用户 12,000 20,000 28,000

学生七日激活率 30% 45% 55%

首次有效付费用户 240 600 1,400

付费渠道注册成本 $24 $18 $12

扩大投入 连续两周数据成熟，注册 ≥ 100 ， A7 ≥45% ，付费注册成本 ≤ 18 美元

暂停投入 激活率偏低、注册成本超过 27 美元，或出现重大宣传与质量问题



SmartSAT

CEO 执行事项

规划假设，尚不代表已实现的业绩。 14

市场与上线 确认首发市场、上线日期与渠道账号

宣传依据与条款 核验提分 150 分的依据及已发布的佣金细则

授权 授权分析数据访问及各角色专用测试账号

首批发布 批准首批素材、接收对象及预算拨款
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