
зі створення та проведення ефективної 
презентації, що охоплює основи, формати, 
дизайн тощо
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«Глобальна інноваційна програма еко-
логічно чистих технологій для малих та 
середніх підприємств України» (GCIP 
Ukraine) є частиною глобальної ініці-
ативи, спрямованої на просування ін-
новаційних технологій та створення 
екосистеми підтримки інноваційного 
підприємництва. 

Метою Проекту є сприяння розвитку низьковуглецевої економіки та підприєм-
ництва шляхом створення екосистеми для просування екологічно дружніх інно-
ваційних проектів.

Ігор Кирильчук
Національний 
координатор проекту

Катерина Пасічник
Асистент проекту

Тетяна Мазаєва
Національний   
експерт з комунікацій

Катерина Перната
Координатор 
тренінгових програм

Розбудова національного потенціалу 
> для підтримки та просування інновацій у сфері 
чистих технологій.

Посилення нормативно-правової бази 
> щодо інноваційних технологій та підприєм-
ницької екосистеми в Україні.

Створення національної плат-
форми чистих технологій 
> для просування інновацій за-
для забезпечення глобальних 
екологічних переваг і ство-
рення зелених робочих місць в 
Україні.

Компоненти проекту 

У січні 2019 року команда ЮНІДО за підтримки Гло-
бального екологічного фонду розпочала впроваджен-
ня Проекту в Україні. Партнери проекту – Міністерство 
економічного розвитку і торгівлі України, Міністерство 
екології та природних ресурсів України та Державна ін-
новаційна фінансово-кредитна установа, Національна 
академія наук України (Інститут відновлювальної енер-
гетики НАНУ). Міжнародний партнер Проекту – Мережа 
для глобальних інновацій (NGIN), США.

Микола Кобець
Експерт з питань підтримки національної 
політики для розробки та впровадження 
національної екосистеми інновацій та клінтех 
підприємництва 

Володимир Чернецький
Національний експерт по розробці бізнес планів

1 2

3

Команда національного офісу Проекту
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ВСТУП Коли вас обирають  для участі в GCIP, ви приєднуєтесь до 
програми, яка має багато цікавого для вас.

Деякі з цих порад можуть здатися суперечливими.

Наприклад, ми рекомендуємо НЕ ПОКЛАДАТИСЯ на власну інтуїцію:

Можливо, ви правильно визначили ринок збуду 
вашого нового товару. Але, без підтвердження 

правильності вибору, ви не зможете знати праві ви 
чи ні. Тому ми будемо заохочувати вас не продавати, 

а спершу проводити опитування потенційних клієнтів 
на предмет довіри і корисності вашої продукції.

Ваша місія 
Якщо ви вирішите її прийняти, - це створення компанії світового 
рівня. Компанія, яка може вирости до національного та міжна-
родного масштабів. Така, яка б могла суттєво впливати на еконо-
міку та навколишнє середовище вашої країни та світу.

Наша місія 
допомогти вам досягнути цього. З цією метою, GCIP рекомендує 
вам взяти до уваги деякі поради, які були отримані від великої 
кількісті успішних (та неуспішних) стартапів, які реалізовувались 
до вас.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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До вас можуть звертатися клієнти зі всього світу. Ми рекомендуємо вам уважно прислухатися до 
того, що вони говорять, але першочергово звертайте увагу на невеликі ринки, а не на окремих 
клієнтів. Фактично, ми рекомендуємо вам спочатку обрати один ринок – найпростіший з можли-
вих ринків, який ви можете ідентифікувати, - і наполегливо працювати для того щоб домінувати 
на ньому, після чого переходити до інших малих ринків з певною ретельністю та усвідомленістю.

Так, ви можете і повинні фіксувати те, про що дізнаєтесь, але не розробляйте планів, виходячи 
виключно з ваших припущень і підбадьорливих слів вашої родини та друзів.

Тим не менш, ви точно захочете поділитися своїми ідеями на самих ранніх етапів. Великі вина-
ходи рідко процвітають у вакуумі. Задовго до того, як ви у всьому розберетесь, нам і іншим лю-
дям, включаючи потенційних інвесторів і партнерів, необхідно зрозуміти ваше мислення. Нам 
потрібно почути ваші теорії про те, хто може купити ваш продукт і як ви плануєте їх знайти. Ми 
повинні мати певне уявлення про те, як працює ваша технологія і чому її нелегко скопіювати. Ми 
маємо знати про ваших конкурентів, подробиці вашого фінансового плану, про те, скільки гро-
шей вам потрібно для розвитку вашого бізнесу і як ви будете їх використовувати. І нам потрібно 
розуміти ваші довгострокові амбіції.

Це підводить нас до суті цього посібника. 

Стандарти для презентації стартапів, такі як бізнес- 
стратегія і валідація, були розвинені з часом. 

У цьому посібнику представлені деякі ключові елемен-
ти, які ми хочемо бачити в кожній презентації GCIP.

Саме тому ви маєте 
представити свої ідеї - 

чітко та переконливо

Ми рекомендуємо вам не гнатися за усіма можливостями одразу, 
а краще робити вибір:

Ми рекомендуємо вам не робити детальних планів до того, як ви 
проведете дослідження:

МОДУЛЬ #5

Керівництво з презентації GCIP-Україна
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Основи роботи з презентаціями

Простими1
2
3

Захоплюючими 

Підтвердженими

Перш за все, ми шукаємо презентації які є:

Давайте розглянемо кожен критерій по черзі:

1

2

3

першочергова мета вашої презентації - привернути увагу аудиторії. Можливо, ви захо-
чети зробити презентацію настільки складною, що її зрозуміє тільки доктор наук у вашій 
області. Але, якщо ваша аудиторія складається не із профільних експертів, то високо- 
академічна презентація нікого не зацікавить.

друга мета – викликати ентузіазм. Жоден інвестор не візьме на себе фінансових зобов’я-
зань перед вами, якщо він/вона не буде відчувати емоційного залучення до вашої ідеї.

по-третє, ви маєте розповісти нам що ви зробили, щоб перевірити, спростувати або змі-
нити правильність того, що ви планували на самому старті. Немає нічого ганебного в 
тому, щоб сказати нам, що уявляли один шлях, а виявили інший. Насправді інвестори 
та судді скоріше за все будуть вражені, якщо ви розкажете чому і як ви змінили курс на 
основі відгуків ринку.

Простота

Захопленість

Підтвердження

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Презентація 
інвесторам

Хоча відмінності звичайно є, ми рекомендуємо 
вам спочатку створити загальний набір інстру-
ментів для презентації, який може бути адап-
тований до різних обставин. Презентації, які ви 
підготовите на основі цього посібника та на-
вчальної програми GCIP, в першу чергу, підій-
дуть для приватних інвесторів (зокрема для біз-
нес-ангелів та венчурних інвесторів), в той час 
як ваша основна мета має полягати в дотриман-
ні цих рекомендацій при розробці матеріалів 
для всіх зацікавлених сторін, які готові надати 
вам фінансування.

Чи всі інвестори думають та діють однаково?
Звичайно, ні.

Бізнес-ангели
Соціальні/impact- інвестори

Венчурні інвестори
Грантодавці

Стратегічні інвестори

Зазвичай, 

ми зосереджуємося 

НА П’ЯТИ ВИДАХ 

інвесторів:

1
2

3
4

5

Ці групи інвесторів перетинаються. 

Наприклад, impact-інвестори безумовно можуть бути ангелами чи венчурними інвестора-
ми, а грантодавці (які не є суто інвесторами) також можуть діяти аналогічним чином.

Іншими словами, зробіть вашу презентацію 
простою, захоплюючою та підтвердженою за-
стосовуючи наш досвід до всіх цих різних груп в 
рівній мірі. Замість цього, деякі підприємці оби-
рають довгий академічний формат з більш ніж 
30-ма слайдами, переповненими жаргонними 
виразами. Це рідко веде до успіху.

МОДУЛЬ #5

Керівництво з презентації GCIP-Україна



Формати презентації
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Під час вашої участі в GCIP, ви будете розробляти та вдосконалю-
вати набір матеріалів, які зазвичай очікуються інвестором. Навіть 
якщо ви не шукаєте інвестиційний капітал, це корисна відправна 
точка: зробіть все правильно, і ці матеріали нададуть вам можли-
вість краще зрозуміти основи вашого бізнесу, включаючи переваги 
для клієнтів та причини чому ви залучаєте певних партнерів.

Коротка презентація (Презентація в ліфті)

Презентація для інвесторів

Робоче резюме

Найбільш поширені формати презентацій 
для інвесторів такі:

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Коротка презентація 
(Презентація в ліфті)
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Ось наш рекомендований план того, що вам варто охопити в ці кілька дорогоцінних секунд:

ПРОСТОЮ - ваша аудиторія розуміє, що ви робите;

ЗАХОПЛЮЮЧОЮ -  ваша аудиторія захоче почути більше;

ПІДТВЕРДЖЕНОЮ - включає факти і цифри, які підтверджують ваші серйозні наміри.

Чим ви займаєтесь?                                      
(впевнене твердження)

Чим ви відрізняєтеся? 
(на відміну від ...)

Така презентація є коротким та ефективним вве-
денням у ваш бізнес.

Ідея полягає в тому, що якось ви зайдете в ліфт і 
зустрінетесь там віч-на-віч з інвестором вашої мрії. 
Двері ліфту закриються, і у вас буде 30 секунд, 
перш ніж ви доїдете до 10-го поверху.

ПАМ'ЯТАЙТЕ, ваша презентація має бути:

Що ви скажете? Чи зацікавите його/
її за кілька хвилин зустрітися з вами 
за кавою, щоб ознайомити більше з 
вашим феноменальний стартапом?

Будьте готові до таких моментів, тому що під 
час і після GCIP, скоріше за все ви матимете такі 
можливості.

Чому клієнти будуть купувати ваш продукт?         
(включаючи короткий виклад проблеми/рішення)

Як ви будете заробляти гроші?

МОДУЛЬ #5

Керівництво з презентації GCIP-Україна
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Не забудьте також вказати назву вашої 
компанії або хоча б назву вашого продукту1.

Ми виробляємо обладнання, яке використовується 
для обрізки дерев

LeafZap виробляє перший в світі автоматичний тример для де-
рева. На відміну від звичайних тримерів, ви просто прикріп-
люєте його до дерева, і він автоматично обрізає гілки. Обрізка 
дерев коштує дорого і це небезпечна процедура: LeafZap еко-
номить мінімум дві години праці на дереві і повністю виключає 
ризик падіння. 100 мільйонів дерев потрібно обрізати щороку 
тільки в цій країні. У нас вже є велике замовлення від місцевого 
ритейлера, і ми розраховуємо продати мільйон одиниць протя-
гом наступних п'яти років

Leafzap виробляє перші в світі автоматизовані три-
мери для дерев

може бути, зрозумілим, 
але не дуже цікавим.

Повна «презентація в ліфті» може виглядати так:

більш привабливо.

1 Не називайте свій продукт інакше, ніж назва вашої компанії, якщо тільки для цього немає вагомих причин (зазвичай їх немає). Для 
стартапу досить складно встановити один бренд на ринку. 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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«LeafZap виробляє перші у 
світі автомaтизовані тримери 
для дерев».

«Обрізка дерев є дорогою та небезпечною: LeafZap 
економить щонайменше дві години праці на дереві 
та повністю виключає ризик падіння».

«На відміну від звичайних 
тримерів, ви просто прикріп-
люєте його до дерева, і він 
обрізає гілки автоматично».

Зрозуміло, цікаво, підтверджено. Пам'ятайте, не говоріть про себе, говоріть про інвестора 
(людину, компанію) і про те, як ви можете їм допомогти.

«Щорічно в цій країні потрібно обрізати 100 мільйо-
нів дерев. У нас вже є велике замовлення у місцевого 
ритейлера, і ми очікуємо, що продамо мільйон оди-
ниць протягом наступних п'яти років».

Що ми робимо: Чому товар будуть купувати:

Чим ми відрізняємося: Яким чином ми будемо заробляти:

ONE MINUTE PITCH

Ми шукаємо МОЖЛИВОСТІ ВИЗНАЧИТИ, ЩО САМЕ ЗАПИТУЄТЕдопомоги нам5

Моя компанія НАЗВА КОМПАНІЇ

ВИЗНАЧИТИ АУДИТОРІЮ ВИРІШЕННЯ ПРОБЛЕМИ

НАЗВА ПРОПОЗИЦІЇ

ТАЄМНИЙ ПРОДУКТ/РІШЕННЯ

 розробляє

з

щоб допомогти1

Ми схожі з КОНКУРЕНТ 1 КОНКУРЕНТ 2

КЛЮЧОВУ ВІДМІННІСТЬ

та але ми маємо ,3

Ми завершуємо зростати ВИЗНАЧЕННЯ РИНКУ

ВИЗНАЧИТИ РОЗМІР РИНКУ 

на ринку, який минулого року

розмір ринку.

2

був

для того щоб ЩО ВИ БУДЕТЕ РОБИТИ
Ми потребуємо ВИЗНАЧИТИ ПОТРЕБУ 4

З ОТРИМАНОЮ ДОПОМОГОЮ

МОДУЛЬ #5

Керівництво з презентації GCIP-Україна



Презентація для інвестора

Ваша презентація для інвесторів - це важливий огляд ключових аспектів 
вашого бізнесу, який базується на тих же темах, що і «презентації в ліфті». 
Хороша презентація для інвесторів містить більше деталей та ентузіазму 
щодо того, що саме ви робите та як ви це робите, підкреслює, чим ви від-
різняєтесь, та додатково пояснює, хто та чому купуватиме ваш продукт, і 
яким чином ви зароблятимете гроші.

Презентація для інвестора це два в одному: 
апелюйте як ДО СЕРЦЯ, так і ДО ГОЛОВИ.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Структурування презентації 
(формат GCIP 12-13 слайдів) 

Рекомендовані 12-13 слайдів для презентацій, 
відображають досвід GCIP в тому, що інвестор 
може очікувати від вашої презентації. Ви може-
те додати різну додаткову інформацію - але для 
початку переконайтеся в тому, що ви охопили 
все те, що перераховано в 13 слайдах нижче. За-
звичай інвестори очікують побачити в презен-
тації не більше 12-13 слайдів (за виключенням 
резервних слайдів, які використовуються під 
час обговорення питань і відповідей, титульно-
го та кінцевого слайдів). 

Опишіть свою технологію досить детально, щоб ваша аудиторія зрозуміла, що у 
вас є щось дійсно особливе, але уникайте жаргону і переконайтеся, що ви пояс-
нюєте свій бізнес, а не тільки свою технологію.

На тренінгах академії GCIP обговорюється, що саме має бути показано на кожному 
слайді і як отримати цю інформацію, працюючи послідовно з робочими аркушами 
GCIP та бізнес-елементами GCIP, а також через процес виявлення клієнтів. Кожен 
слайд повинен містити інформацію, яка була підтверджена. 

Пам'ятайте, що пояснення вашої маркетингової стратегії є ключовим моментом. І ви всю-
ди повинні демонструвати докази валідації: хто підтвердив вашу технологію і як? Що вам 
сказали експерти і реальні клієнти та як ви скорегували свої плани на основі їх відгуків?

Пам'ятайте: ви повинні показати свої найсиль-
ніші карти на початку. У вас є тільки один шанс 
справити перше враження. Переконайтеся, що 
ваша смілива заява, яка відразу ж вас виділить, 
вказана у титульному слайді. А якщо у вас осо-
бливо талановита, досвідчена і кваліфікована 
команда, підтягніть слайд  про свою команду 
також до початку. Крім цього, якщо ваш вплив 
на навколишнє середовище є ключем до успіху 
підприємства, цей слайд теж має бути поданий 
на початку презентації. 

!

МОДУЛЬ #5
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Назва компанії, хто презентує та зображення 

Які основні напрямки діяльності (наприклад, 
розробка, виробництво, продаж, обслуговуван-
ня) вашого бізнесу?

Яка ваша велика і смілива заява? 

Наприклад: Ми є єдиною компанією у світі, яка 
виробляє високопродуктивні автомобільні шини 
із 100% відходів пластику.

Визначте великий “біль” (проблему), який 
ваш продукт вирішує та продемонструйте  
інтерв'ю/дослідження по виявленню клі-
єнтів, які ви провели. Виділіть економіч-
ний, соціальний та екологічний біль і на 
кого він конкретно впливає.    

Яке ваше рішення і як воно кон-
кретно вирішує біль цільових 
клієнтів?

Титульний слайд

Слайд 1 - Опис / Огляд бізнесу	

Слайд 2 - Проблема (Біль)	 Слайд 3 - Рішення 

Покажіть результати підтверджен-
ня та дослідження клієнтів. 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Які є найбільш ймовірні сегменти/підсегменти клієнтів, які відчувають «біль» і куплять 
ваш продукт?

В якому найдоступнішому підсегменті ваша продукція швидше за все буде купуватися?  

Чи є другий та третій суміжні сегменти в які ви можете відносно легко зайти після вашо-
го першого сегменту ринку?

Наскільки великі ринкові можливості? Загальний потенціал - не ваш прогноз - продажі 
(ціна x одиниці) з першого сегменту ринку та суміжних сегментів.

Як ви збільшите продаж від 1 до 5 до 50 до 500?

Які докази динаміки вашого розвитку (трекшен) у вас є 
на сьогоднішній день?

Які можливі партнери можуть вивести вас на міжна-
родний рівень? Глобальний?

Хто пропонує альтернативні рішення і чому ваш пер-
ший сегмент ринку купуватиме саме ваш продукт за-
мість альтернативних?

Яка ваша явна конкурентна перевага?

Слайд 4 - Розмір ринку/Ріст

Слайд 5 - План виходу на ринок

Слайд 6 - Конкуренція

15МОДУЛЬ #5
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Що конкретно робить ваш продукт? Як усі функції продукту допоможуть вирішити най-
більший «біль» клієнта?

Який план розвитку додаткових функцій і продуктів?

Якщо у вас є пілотний замовник або початкова установка, надайте дуже короткий, але 
переконливий приклад. 

Як технологія дозволяє продукту вирішувати «біль» краще, ніж альтернативні рішення? 
Чи можливо запатентувати інтелектуальну власність? Звідки ви це знаєте?

Чи задоволений клієнт прототипом продукту? Чи є готовність до пілоту?

Який чистий соціальний та екологічний вплив від використання 
вашого продукту або послуги?

Який чистий соціальний та екологічний вплив від виробництва і 
доставки вашого продукту або послуги?

Який ваш розрахований чистий екологічний і соціальний вплив 
порівняно з виробничими нормами і показниками конкурентів?

Чи забезпечують ваші соціальні та екологічні вигоди конкурентні 
переваги за рахунок доступу до регульованих ринків або еколо-
гічно чистих закупівель урядів і великих корпорацій?

Слайд 7 - Продукт

Слайд 8 - Технологія

Слайд 9 - Соціальний та екологічний вплив

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Чи передбачають існуючі або потенційні соціальні і екологічні норми проблеми або 
можливості для вашого підприємства?

В які із Цілей Сталого Розвитку ООН ви робите вагомий внесок?

На слайді вашої бізнес-моделі поясніть як ви будете заробляти 
гроші, і покажіть вашу модель доходу. Скільки у вас буде джерел 
доходу і як ваші клієнти будуть платити вам? Що ви можете зро-
бити, щоб максимізувати довічну цінність (customer lifetime value) 
в розрахунку на одного клієнта?

Графічно відобразіть свою бізнес-модель і чітко покажіть, як ваша 
взаємодія з клієнтами та партнерами сприяє отриманню доходів. 

Зазначте, як була перевірена ваша бізнес-модель. 

Слайд 10 - Бізнес-модель

Хто є членами команди, які забезпечать 
досягнення основних етапів? 

Які виявлені прогалини у вас є в команді 
і як ви їх заповните?

Слайд 11 - Команда 	

МОДУЛЬ #5
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Які ваші найважливіші етапи? 

Скільки коштів на них потрібно? Де ви візьмете потрібне фінансування?

Які прогнозовані доходи від вашого першого сегменту ринку? 

Від суміжних сегментів? Витрати на виробництво? Валовий дохід? Витрати на марке-
тинг та продажі? Чистий прибуток? Стан грошової (касової) готівки?

Заключний слайд із вашими контактними даними 

Слайд 11 - Найважливіші етапи /
потреба у фінансуванні

Слайд 12 - Доходи та витрати за 3 роки

Заключний слайд / Контактні дані

Додаткові резервні слайди, які за потреби можуть 
бути використані під час обговорення після пре-
зентації, можуть містити: 

Фінансові прогнози на 5 років (або більше) 

Додаткові тематичні дослідження клієнтів

Деталізований слайд по використанню      
інвестиційних коштів

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



19

Адаптація презентації під конкретну 
аудиторію

Хоча для більшості презентацій потенційним інвесторам ре-
комендація про 12-13 слайдів дійсно є актуальною, однак для 
певних типів інвесторів можливо доведеться змінити порядок 
слайдів або розширити певні розділи, щоб відобразити кон-
кретні інтереси та пріоритети. Спочатку ви повинні зосереди-
тися на створенні загального набору інструментів презентації 
(наприклад, слайдів, резюме тощо), але потім вам потрібно 
буде адаптувати ці інструменти для вашої цільової аудиторії, 
щоб забезпечити ефективну презентацію. 

Так само, як вам не варто продавати товар по-
тенційним клієнтам, не розуміючи, хто вони і які 
в них є потреби, підприємці не повинні робити 
презентацію інвесторам, не розуміючи їхньо-
го інвестиційного процесу, розміру інвестицій, 
критеріїв, часових рамок та портфоліо. Як пра-
вило, непідготовлені підприємці витрачають 
багато часу на презентації інвесторам, які ніколи 
не змогли б вкласти гроші в їхні стартапи через 
суттєві невідповідності. Наприклад, багато вен-
чурних інвесторів, можуть зосереджуватися на 
конкретних галузях промисловості і мати дуже 
обмежений діапазон щодо типу початкових ін-
вестицій, які вони можуть зробити (наприклад, 
2-5 млн. дол. США). Крім того, у багатьох вен-
чурних інвесторів, може бути вимога, щоб порт-

фельні компанії знаходились у дуже конкретній 
географічній зоні (наприклад, в районі затоки 
Сан-Франциско). Часто критерії інвестування 
вказуються на власному веб-сайті венчурно-
го фонду, також додаткову інформацію можна 
отримати, переглянувши перелік портфельних 
компаній фонду, здійснивши деяке онлайн-до-
слідження або просто зателефонувавши безпо-
середньо в інвестиційний фонд. 

Після того, як ви визначите, що критерії інвесту-
вання вашої очікуваної аудиторії відповідають 
вашим власним потребам, важливо скоригува-
ти стандартну презентацію GCIP, щоб виділити 
сфери, які мають особливе значення для цільо-
вого інвестора.

МОДУЛЬ #5
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Наприклад:

Impact-інвесторам 

Бізнес-ангели 

Стратегічні (корпоративні) інвестори 

Інвестори венчурного капіталу 

буде особливо цікава соціальна та екологічна звітність. Отже, слайд «Сталий розвиток/
Вплив» повинен з’явитися в першій половині презентації, і його, можливо, потрібно 
буде розширити як мінімум до двох слайдів. 

можуть бути особливо зацікавлені в тому, щоб зрозуміти які у вашої команди є 
прогалини в навичках, і як вони можуть допомогти їх заповнити на тимчасовій або 
постійній основі. 

будуть особливо зацікавлені у готовності технологій, конкретних додатків, поточних/
потенційних партнерах та конкуренції. 
Першочерговим інтересом може бути те, як технологію можна легко застосувати до 
конкретної бізнес-потреби чи бізнес-одиниці. Тому презентація повинна включати 
приклад чи прогноз, який конкретно охоплює цю потребу.

ймовірно, будуть особливо зацікавлені в поточній динаміці росту стартапу (трекшн), 
оцінці ринку/зростанні, планах виходу на ринок та команді. Зокрема, венчурні інвес-
тори захочуть дізнатися, як стартап планує досягти значного зростання та доміну-
вання на декількох ринках. Більшість венчурних інвесторів прагне отримати десяти-
кратний прибуток від своїх інвестицій і тому шукають стартапи, вартість яких зросте 
в 10-20 разів протягом терміну інвестицій (зазвичай від 5 до 9 років). Тому докази 
перевірки клієнтів та динаміка росту (трекшн) мають прослідковуватися по всій пре-
зентації. Крім того, план виведення на ринок повинен підтримувати план зростання, 
який відповідає очікуванням масштабування венчурного фонду.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Адаптація вашої презентації - 
Вправа

Практикуйте свою презентацію.

Перетворіть свою презентацію в історію.

Відразу переходьте до справи - який у вас продукт?

Продемонструйте свій товар (якщо можете) на початку – краще показати ніж 
розповідати.

Включіть відповідну та візуально цікаву графіку і зображення.

Підготуйтеся до можливих запитань та  будьте чесними, відповідаючи на них. 

Спробуйте пояснити свій проект п'ятирічній дитині або уявіть, що ви пояснює-
те ідею своїй бабусі.

Проведіть дослідження і дізнайтеся більше про людей, яким ви збираєтеся 
проводити презентацію:

Працюйте зі своєю командою, менторами та радниками, щоб визначити ін-
весторів, які підходять для ваших фінансових потреб, вашого місця розташу-
вання і сектора.

Випишіть конкретні інвестиційні критерії та пріоритети кожного інвестора.

Співставте інвестиційні критерії і пріоритети кожного інвестора з конкретни-
ми слайдами і змістом вашої презентації.

Працюйте зі своєю командою та менторами, щоб визначити, чи кожен інвес-
тиційний критерій та пріоритет:

1

2

3

4

5

6

7

8

включений               
у ваші слайди 

чітко виділений 
в потрібному місці 
в презентації

отримує більше уваги серед 
ваших слайдів, включаючи 
спеціальні слайди.

a

b
c

d
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Рекомендації 
щодо дизайну слайдів

Потужні слайди додають реальний ефект.

Великий вплив роблять слайди, які ілюструють і поясню-
ють те про, що ви говорите.

А перевантажені, погано оформлені слайди, навпаки, бу-
дуть відволікати від вашого посилу.

Дизайн ваших слайдів має більший 
вплив на вашу аудиторію, ніж більшість 
підприємців собі уявляють.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Недосвідчені підприємці зазвичай допускають наступні помилки:

Спроба втиснути якомога більше інформації

Додавання складного анімаційного тексту та графіки, що відволікає увагу

Використання декількох шрифтів

Орфографічні та граматичні помилки

Недоречні відволікаючі малюнки

Таблиці, графіки, фотографії, які немає часу обговорювати

Текст, що важко читається

Слайди з великою кількістю тексту, які доповідач часто читає дослівно

Детальні прогнози, які занадто складні, щоб швидко їх зрозуміти

Складні слайди, що охоплюють кілька пунктів і зв'язок між ними
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З іншої сторони, хороші слайди зазвичай прості, зрозумілі і не пе-
ревантажені:

Білий текст на темному фоні, як правило, найкращий вибір

Дуже мало слів

ОДИН ключовий момент на слайді, проілюстрований одним 
зображенням

(іноді - ОДИН ключовий момент, проілюстрований кількома 
зображеннями)

Включає тільки ті елементи, які безпосередньо ілюструють 
один ключовий момент на кожному слайді.
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Зрозуміти чому деякі підприємці не роблять свої 
слайди чіткими та простими досить легко.  

Існує така поширена думка: «Мій бізнес занадто 
складний» і «Мені потрібно охопити занадто ба-
гато - я не можу зробити це за допомогою про-
стих слайдів».

Більш того, ваша презентація для інвесторів не повинна охоплювати все. Презентація для інвес-
торів створена для того, щоб викликати інтерес, а не для укладення угоди: інвестори не будуть 
вкладати гроші, не розібравшись у вашому бізнесі, тож у вас буде достатньо часу, щоб заглибитися 
в подальші обговорення. Ви також можете помістити свій докладний прогноз і більш складні пояс-
нення технологій в резервні слайди.

ВАШЕ ЗАВДАННЯ – переконатися, що ваша аудиторія розуміє, що ви робите. ВАШЕ 
завдання - надихнути аудиторію своїм баченням. Ваші слайди не замінюють ваші по-
яснення - вони потрібні для їх підтримки.

Це, на перший погляд, справедливі та обґрунто-
вані спостереження, але вони не беруть до ува-
ги головне:

Ваші слайди НЕ призначені для опису вашого 
бізнесу: для цього є ВИ.
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Це слайди, які ви додаєте в кінці основної підборки слайдів (після слайду, який 
вказує, що ви закінчили, і дає вашу контактну інформацію). 

Резервні слайди зазвичай бувають наступних трьох типів:

Слайди для питань, які ви очікуєте отримати. Коли 
ви презентуєте свою підборку слайдів профіль-
ним експертам, суддям, потенційним інвесторам 
та іншим ключовим людям, записуйте питання, 
які вони вам задаватимуть. Потім створіть слайд 
для кожного з питань, які постійно виникають або 
на які складно відповісти, і яким може допомогти 
ілюстрація. Ваші докладні фінансові показники і 
дорожня карта продукту відносяться до резерв-
них слайдів, а не до основних.

Слайди, що охоплюють ті моменти, які, на вашу думку, заслуговують на більшу увагу: мож-
ливо, у вас є один або кілька пунктів, які ви швидко розглянули в основній презентації, але 
до яких ви можете додати ще деякі вражаючі деталі. Або можливо є один або два важливих 
пункти, які вам взагалі не вдалося висвітлити.

Слайди, на яких розглядаються 
заперечення: ви повинні відпо-
відати на заперечення протягом 
всієї вашої презентації. Напри-
клад, якщо у вас слабка IP-адре-
са, обов'язково звертайтеся до 
цього якомога раніше і частіше. 
І додайте слайд в свої резервні 
слайди, який подвоює все, що ви 
робите для захисту свого IP.

1

3

2

Резервні слайди



Як і у випадку зі слайдами, простота привертає увагу. За основу візьміть те, що ваша ауди-
торія нічого не знає про вас, ваші технології, ваш ринок. Така ситуаціє є дуже реальною для 
більшості або навіть всіх суддів GCIP під час фінального суддівства. 

Не використовуйте жаргону. Якщо вам необхідно включити технічні терміни, поясніть їх.

Як правило, вас запам’ятають тим, як ви починали і як закінчували. 

Це означає

Швидко приверніть увагу:

Завершіть на високій ноті:

Не існує єдиного стилю презентації, який сподобався б кожній аудиторії. Тут кілька порад, які 
допоможуть вам презентувати належним чином:

Будьте простими

Початок та кінець

1

2

a

b

Розкривайте свої кращі 
пункти зразу. 

Розкажіть нам швидко, чим 
ви відрізняєтеся та як і чому 
ваш продукт підкорить світ.

Використовуйте резюмуюче 
твердження, яке нагадає ва-
шій аудиторії про вашу клю-
чову відмінність.

Презентуйте ясно, твердо та з ентузіазмом. Ентузі-
азм заразний, як і нудьга. На жаль, багато амато-
рів-доповідачів на початку GCIP презентують нудно! 
Зробіть глибокий вдих, згадайте, що вам найбільше 
подобається у вашому проекті, посміхніться і додай-
те презентації ентузіазму, якого вона заслуговує.

Завершіть зрозуміло і впевнено ... Не дозволяйте 
своєму голосу слабшати, але зробіть фінальні слова 
більш потужними.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 
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Стиль презентації



Коли ви готуєтеся, тренуйтеся перед дзеркалом 
або, що ще краще, перед відеокамерою. 

Дивіться і слухайте, як ви спілкуєтеся 

Зокрема, зверніть увагу на:

Мову тіла. 
Чи у вас відкрита та невимушена постава? 
Або ви напружені, шаркаєте, скуті? Практи-
куйте розслаблення плечей, рук, грудей, жи-
вота, ніг - дослідження показують, що розсла-
блення тіла допомагає розслабити розум.

Посмішку!  
Чи у вас легкий та захоплений вираз 
обличчя? 

Посміхніться, і ваша аудиторія може 
посміхнутися вам. Посмішка також до-
поможе вам почуватись краще.

ВАЖЛИВО! 

Пам'ятайте про різні види презентацій для різних цілей:

презентуєте особисто - менше тексту на слайдах

надіслаєте електронною поштою тощо - більше тексту на слайдах

МОДУЛЬ #5
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Контролювати хід презентації найпростіше коли презентує один доповідач. Якщо у вас 
немає достатньо часу для репетицій, і, в ідеалі, доступу до досвідченого ментора, який 
раніше вже тренував виступи команд, ми б радили вам обрати одного доповідача.

У будь-якому випадку обов'язково запрошуйте всіх ключових чле-
нів команди на важливі презентації, якщо у вас немає відповідей на 
всі питання, які можуть вам задати. Головний технолог або винахід-
ник повинен бути присутнім на суддівстві GCIP і на кожній важли-
вій презентації для інвесторів. Ваш CEO та/або стратег з маркетин-
гу повинен бути присутнім, якщо ви не знаєте детально стратегію 
компанії. Хоча, з однієї сторони, нормально визнати, що у вас немає 
відповіді на складне запитання (завжди говоріть правду!), але якщо 
ви не розумієте ключових деталей продукту або не можете поясни-
ти, як ви залучите клієнтів – ваші інвестори вас не зрозуміють. 

28

Презентація особисто або командою

Однак, якщо у вас є час і досвід, щоб підготуватися до презентації правильно, ко-
мандна презентація може бути набагато цікавішою. Вам потрібно буде розподіли-
ти, хто які питання розкриває, та зробити плавний перехід від одного доповідача 
до іншого.

Простіший варіант 
запросити інших членів команди, які представляться аудиторії 
або скажуть кілька слів на початку або в кінці презентації.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine 



Завдання вашої короткої 
презентації (презентації в лі-
фті) - привернути увагу та за-
цікавити. 

Це шлях до презентації для 
інвестора.

Роль презентації для інвестора полягає в тому, щоб пе-
реконливо представити ключові аспекти вашого бізнесу і 
переконати інвестора в тому, що ви розумієте, як перетво-
рити цікаву інновацію в прибуткове підприємство. Це шлях 
до більш докладного обговорення і, в кінцевому підсумку, 
сподіваємося, для проведення комплексної перевірки ва-
шої компанії, що веде до інвестицій.

Однією із переваг простих слайдів є 
те, що ви можете швидко навчитися 
працювати без них.

29

Коротка презентація (презентація в ліфті) 
vs презентації для інвесторів

Презентація без слайдів: 
розширена коротка презентація

КОРОТКО: 

презентація в ліфті і презентація для інвесторів 
мають різні задачі.

Ні та, ні інша не призначена для забезпечення інвестицій, але обидві є важливими кроками:

Оскільки слайди підсилюють ваш посил, а не намагаються 
його передати, ви зрозумієте, що можете використовува-
ти цей потік як основу для пояснення вашого бізнесу від 
трьох до п’яти хвилин.
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Почніть з короткої презентації як зазначено вище

Додайте ключові елементи з вашої презентації для інвестора, зокрема:

Команда: Чому ваша команда найкраще підходить для розробки цієї технології          
та буде успішно виводити товар на ринок 

Технологія

Ваш «секретний соус»

Підтвердження (валідація)

Трекшн: будь-які замовлення або докази того, що замовлення надходять

Ринок:

Розмір ринку

Стратегія виходу на ринок

Підтвердження (інтерв’ю) 

Партнерські відносини (якщо у вас підписані потужні партнерства)

Бачення: Який ваш грандіозний, захоплюючий, надихаючий план?

Для розширеної короткої презентації (презентації в ліфті):

Як і у випадку з вашою презентацією для інвесторів, подумайте, як ви маєте 
відповідати на заперечення та пропрацюйте над відповідями на них.

1

2

a

c

e

b

d

f
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Відразу ж за вашою презентацією на фінальному суддівстві GCIP слідує сесія питань 
та відповідей (Q & A).

Успішні сесії питань та відповідей (Q&A)

Роблячи презентацію інвесторам, ви можете побачити, що вони 
ввічливо дочекаються, поки ви закінчите презентацію, або що 
вони будуть задавати питання під час презентації. Будьте гото-
ві працювати з обома форматами.

Якщо вас переривають запитаннями, дайте відповідь на кожне 
з них швидко і вичерпно. До тих пір, поки не буде зрозуміло, 
що інвестор хоче, щоб ви зупинилися і відповіли на більше пи-
тань, - продовжуйте презентацію. Якщо ви дозволите питанню 
збити вас з пантелику, ви не охопите ключові моменти, про які 
повинен почути інвестор, і тому, швидше за все, не отримаєте 
схвалення, необхідне для наступної зустрічі.

Щоб швидко і повністю відповідати на запитання, потрібна певна практика. Типова 
відповідь має зайняти у вас не більше 15 секунд, 30 секунд максимум. Деякі під-
приємці відчувають себе зобов'язаними переходити від одного речення до іншого, 
заглиблюючись у деталі. Деякі відповідають на питання, потім переходять до від-
повідей на пов'язані питання, а потім, можливо, показують кілька резервних слайдів 
щодо непов'язаних тем для гарного враження.

Не піддавайтеся цим спокусам. 

Вчіться відповідати на питання повністю та швидко. 

Це означає, що потрібно слухати запитання і відповідати  
на запитання і тільки на запитання.
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Перш ніж покинути кімнату – фізично або 
після відео зустрічі - зробіть все можливе, 
щоб уточнити і закріпити наступний крок.

У більшості випадків це означає наступну 
зустріч: домовтеся про дату і час. 

Пост-презентація: 
підготовка до наступної зустрічі

Кожна зустріч з інвестором 
робить вас на крок ближче 
до (або на крок далі від) 
інвестицій.

Це також може означати комплексну перевірку (due 
diligence): член команди інвестора має задати вам 
кілька питань або провести дослідження. Знову ж 
таки, в ідеалі встановіть дату та час.

Якщо вам не вдалося домовитися про зустріч по за-
кінченню презентації, обов’язково зробіть це якомога 
швидше після неї.

З багатьма інвесторами дуже важко зв'язатися - вони повільно відповідають на електронні листи, 
та й по телефону до них нелегко додзвонитися. Професійні венчурні інвестори відомі своєю не-
доступністю, тому що вони зазвичай проводять більшу частину свого часу на зустрічах, включаю-
чи незліченні презентації підприємців і засідання рад з портфельними компаніями. Гарна новина 
полягає в тому, що у професійних інвесторів, скоріше за все, є помічники. Не витрачайте занадто 
багато часу, намагаючись зв'язатися з кимось, у кого немає часу на відповідь - якщо можливо, звер-
ніться до більш молодшого персоналу.

Якщо ви не можете отримати відповідь від інвестора прямо чи опосередковано, все одно залишай-
теся на зв’язку. Більшість інвесторів вражає завзята наполегливість.

Але вам потрібно бути більш розумним і стратегічним, ніж просто залишати повідомлення 
і відправляти тексти та електронні листи зі словами: «Агов, коли ми знову зустрінемося?» 

Замість цього знайдіть вагомі причини звернутися:

Ми тільки що оновили наше програмне забезпе-
чення і додали нові опції

У нас презентація - приходьте в наступну середу 
о 18.00 – буде відмінна їжа!

З Днем народження!

Якщо у вас не виходить зконтак-
тувати через електронну пошту, 
спробуйте інші канали: текст, те-
лефон, LinkedIn, соціальні мережі 
- можливо, людина з якою ви хоче-
те зв’язатися більш сприймає один 
канал, ніж інший.

!
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Як ви розумієте, з моменту створення GCIP, у бага-
тьох країнах ми побачили і почули багато цікавого. 
І ми бачили, як багато підприємців бідкались через 
помилки новачків, яких можна було б уникнути, і ба-
гато з яких описані на сторінках вище.

Ось короткий виклад деяких з найбільш серйозних помилок:  

Поширені помилки 
презентації

Висновок

Ми вважаємо, що цей посібник є корисним доповненням до на-
вчальної програми GCIP. І як зі всім іншим, чого ми вас навчаємо, 
все описане вище буде працювати лише у випадку застосуван-
ня - поділіться з нами вашими думками, ідеями, питаннями.

Складність: перше місце в списку помилок презентацій. Більшість презентацій, які ми бачимо 
на ранніх етапах GCIP, просто незрозумілі. Доповідач вважає, що аудиторія розуміє його про-
філь так само добре, як і він - що часто може означати, що навіть після 10 хвилин уважного про-
слуховування потоку наукових спостережень і маркетингової статистики ми все ще абсолютно 
не розуміємо, чим займається компанія.

Невизначеність: з іншої сторони - майже повна відсутність деталей. Деякі підприємці широко 
заявляють: «наші клієнти люблять нас», «ми кращі в галузі». Але ці речі беззмістовні, якщо не 
підкріплені відповідними фактами. «При опитуванні 100 роздрібних торговців минулого міся-
ця, 87 власників магазинів сказали нам, що продаватимуть LeafZap».

Технології: багато підприємців витрачають весь свій час на опис технології, не залишаючи 
часу на пояснення, як вони планують вивести свій продукт на ринок. Інші замовчують техноло-
гію, описуючи, що вона робить, але без натяку на те, як вона це робить, або як стартап вирішує 
проблеми, які десятиліттями не були вирішенні блискучими та добре забезпеченими ресурса-
ми інженерними командами. Жоден з підходів не працює.

Ентузіазм: нудний доповідач втрачає аудиторію - як і надмірно затятий. Так, підприємці мо-
жуть проявляти зайвий ентузіазм - настільки сильний, що вони не здатні вислуховувати об-
ґрунтовану критику, ігнорують скарги клієнтів і захищаються, коли судді і інвестори ставлять 
питання. Їхні відповіді на питання іноді займають п'ять хвилин замість п'ятнадцяти секунд - і 
вони все одно не відповідають на питання, яке було задане.
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