
Тема 

Презентация 
и питч



Старший трекер Академии управления WINbd

Трекер студенческого акселератора МТС для 4 ВУЗов 
Томска

Лектор образовательной программы по студенческому 
предпринимательству 

Лектор «Архипелага-2022», программа обучения 1000 
трекеров

Фасилитатор

Бизнес-тренер

Работала в 5 акселерационных программах
• MTS Startup Garage 
• Агентство Стратегических Инициатив 
• Студенческий акселератор MTS 
• Школа продактов МТС
• Архипелаг

Наталья Брюханова
О СЕБЕ
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Правила работы
Время встречи — 1 час 30 минут, лекция и ответы на вопросы

Быть активным, отвечать на вопросы лектора в чате

Не флудить, отвечать на вопросы по существу

Не спамить и не размещать ссылки на сторонние ресурсы

Уважать мнение других участников

Рекомендуем разворачивать окно трансляции на весь экран
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План
Структура презентации01

Подготовка ответов на вопросы06Сторителлинг. История, первая фраза02

Питч за 15 секунд, за 30 секунд, 
за 1 минуту, за 5 минут07

Что делать после питча08

Технические аспекты подготовки 
к выступлению03

Организационные аспекты 
подготовки к выступлению04

Психологические аспекты 
подготовки к выступлению05

04



05

Страх публичных выступлений



Что такое питч
Питч — это «одёжка», по которой встречают ваш стартап
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Что такое питч
Питч — это короткая презентация продукта, которую используют, 
чтобы привлечь инвесторов, экспертов и клиентов
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Что такое питч
Питч — это демонстрация коммуникативных навыков 
основателя и взаимоотношений внутри стартапа
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Формула питча
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Питч ПРЕЗЕНТАЦИЯ ТЕКСТ ВЫСТУПЛЕНИЯ ВАШ ОБРАЗ
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Elevator pitch

Представление проекта на бегу

ДО 1 МИНУТЫ

Idea pitch

Заразить аудиторию идеей

ДО 3 МИНУТ

Funding pitch

Убедить слушателя сотрудничать

ДО 10 МИНУТ

Какие бывают питчи
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Elevator pitch
Цель — представить проект на бегу инвесторам, экспертам 
и заинтересованным лицам, чтобы заинтересовать и поддержать продукт

Если слушатель предложил обсудить детали, цель достигнута
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нужно
можно
следует
желательно
обязательно

успеть рассказать за 15–60 секунд

Elevator pitch
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Расскажи за 30 секунд
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нужно
можно
следует
желательно
обязательно

успеть рассказать за 15–60 секунд

Elevator pitch

Решение

Проблема

Перспектива монетизации проекта
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А теперь расскажи за 30 секунд
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нужно
можно
следует
желательно
обязательно

успеть рассказать за 3 минуты

Idea pitch

Название проекта

Проблема

Решение

Объем рынка

Бизнес-модель

Команда

Заключение

Контакты
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Описание продукта 
в одно предложение

КОРОТКО
Бодрая подача
БОДРО

Обязательные элементы 
структуры, ответы на вопросы

ПОНЯТНО

Общие правила питчинга
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Структура питча
Инвестиции

Узнаваемость

Контакты

Партнеры

Клиенты

...

Питч без цели — действие для галочки



Питчинг на экватор и Демо
Funding pitch
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Структура питча

Начинать сразу к сути

Говорить так, чтобы было понятно даже пятилетнему

Сформулировать идею максимально кратко

Избегать жаргон, сленг, термины и сокращения

Избегать «вежливость» и долгие заходы

Представьтесь  и опишите свой продукт



«Фишки»
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Сторителлинг «Вау-фраза» Вопросы в зал
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Обязательные элементы
Продукт

Гипотезы

Размер рынка

Конкуренты

Unit-экономика

Целевые метрики (трекшн)

Дорожная карта (roadmap)

Команда

Потребности для реализации проекта
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Описание продукта
Рынок

Проблема

Продукт
Выгода

MVP/Гипотезы
Экономика
Конкуренты

Roadmap
Команда

CTA

Обязательные элементы

Как есть Как может быть Почему у нас получится это сделать Что мы хотим
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Мы делаем продукт (название продукта или сервиса),
помогающий пользователям (описание аудитории)
решать проблемы (формулировка проблемы)
при помощи технологии (описание технологии)

Описание продукта

Х это как У для пользователя

«Мы помогаем X добиться Y»
для описания продукта
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Пример
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Пример
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Проблема и ЦА
Портрет клиента (Customer profile)

Кто клиент и что у него «болит»?

Как эти люди справляются со своими проблемами сейчас?

В чем ценность для них вашего сервиса/продукта?
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Пример
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Пример
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Решение
Характеристика

Ключевые особенности 
предложения

Что мы предлагаем клиенту?

Преимущество

Чем ваше предложение 
отличается от аналогичных?

Почему это хорошо?

Выгода

Ценность для клиента

Зачем это нужно клиенту?
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Пример
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Пример
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Пример
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Метрики, гипотезы 
и бизнес-модель

Расскажите, как именно работает ваш бизнес

Если потребуется, сделайте схему

Важно рассказать, кто кому и за что платит 
деньги, и как он это делает
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Пример
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Пример
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Расчет рынка
На каком рынке вы действуете

Общий объем рынка

Объем рынка, на который вы нацелились (TAM, SAM, SOM)
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Пример
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Пример
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Пример
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Конкуренты
Расскажите о конкурентах вашего бизнеса

Сделайте таблицу со сравнительными 
характеристиками компаний и сервисов
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Пример
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Пример



44

Команда
Опишите ключевые компетенции и роли вашей команды

Укажите контакты и фотографии участников 
вашей команды обязательно
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Пример
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Пример
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Пример
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Пример



Этапы работы над продуктом
Расскажите крупные вехи вашего проекта, выберите 2–4 ключевых этапа 
на акселераторе и коротко расскажите, что самое важное там произошло01

Приводите конкретные примеры и факты!02

Этапы проекта могут совпадать с тестами ваших основных гипотез03

Отдельно выделить этап Х, когда вы поняли, что проекту нужен пивот/пауза04
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Пример
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Результаты работы 
в акселераторе

Подведите итог, расскажите о самых 
важных достижениях

Укажите основные метрики проекта и какие 
изменения произошли с идеей и гипотезами, 
которые вы ставили

Расскажите, что изменилось в вас/вашей команде, 
как специалистах за время участия в акселераторе

Расскажите, какие показатели у вашего продукта 
и как они изменились за время акселерации
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Пример
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Пример
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Пример
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Потребности для 
реализации продукта
Есть ли что-то, что сейчас важно для перезапуска продукта: 
экспертиза/команда/ресурсы — расскажите об этом 
или пропустите этот слайд, если запроса нет/запрос неуместен
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Пример
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Пример
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Пример



Лайфхаки
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Используйте паузы между смысловыми блоками Добавляйте понятные сценарии

Рассказывайте так, как объясняли бы другу Придумайте свой вау-момент
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Вопросы из зала

Выслушать вопрос Ответить на вопрос Уточнить Зрительный контакт



Вопросы из зала
Большую часть вопросов 
можно предугадать!
Ссылка на 320 вопросов стартапу
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1l7sDHJXlOaicq3LuXe3374q3qYWeQaNUTv-yYnyv0VQ/edit#gid=0
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Вопросы из зала
Благодарите за вопросы к вам!
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Вопросы из зала
Не врите при ответах на вопросы!
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Караоке

PowerPoint караоке — самая частая ошибка.

Эксперт/инвестор сразу теряет интерес 
к тому, что вы рассказываете

Ошибки в питчах
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Много деталей

Это сильно перегружает и утомляет 
эксперта/инвестора

Ошибки в питчах
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Выходить за регламент

На серьёзной питч-сессии вас прервут 
и вы, скорее всего, не достигните цели

Ошибки в питчах
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Cпорить с экспертами

Вероятность достижения цели 
близится к нулю...

Ошибки в питчах
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Монотонность и бубнеж

Улыбка и позитив привлекают внимание

Ошибки в питчах
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Оформление презентации
Отправляйте презентацию только в PDF01

Можно убрать слайды в приложение06

Задаём вопрос «Зачем?» к каждому слайду07

Держите актуальный вариант презентации 
в облаке и на флэш-носителе08

10–15 слайдов достаточно!02

Графики подписаны и понятны03

Презентация понятна без вашего рассказа04

Картинки и надписи отцентрированы, шрифт 
и цвета легко читаются и воспринимаются05
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Технические аспекты 
подготовки к питчу

Формат мероприятия: онлайн, офлайн, гибрид

Есть ли микрофон и какой — петличка, шнур

Наличие необходимого оборудования: презентация, ноутбук, микрофон, кликер и т.д.

Размеры зала, наличие окон — для офлайн, платформа — для онлайн
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Организационные 
моменты подготовки

Состав экспертов и участников Есть ли возможность пообщаться с экспертами

Регламенты

Место в сетке питчей Слайд с контактами

Формат вопросов/ответов Будут ли рассылаться слайды (рассылка — 
полная версия, презентация — короткая)
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Психологические 
моменты подготовки

Займитесь физической активностью

Переключайте внимание

Обратите внимание на аудиторию

Медитируйте и дышите

Настройтесь правильно

Говорите громче



Важно
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Репетируйте, репетируйте и еще раз репетируйте

Снимите себя на видео

Расскажите питч человеку, который не владеет темой

Не учите текст наизусть

Будьте готовы рассказать о своем продукте вообще 
без презентации
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Что делать после питча

Поговорить с экспертами/слушателями/ 
клиентами

Заняться «узкими местами», о которых сказали 
вам эксперты

Сходить к другим командам за недостающими 
компетенциями

Обменяться контактами

Слушать выступления других участников
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Полезные 
материалы

В этой книге Алексей Каптерев рассказывает о том, 
как довести до совершенства все части своей презентации: 
структуру, драматургию, инфографику, дизайн и технику 
выступления. 

Вы получите инструменты и инструкции для того, 
чтобы стать прекрасным оратором и добиться от своих 
презентаций максимального результата.

Алексей Каптерев: «Мастерство презентации. Как создавать 
презентации, которые могут изменить мир»
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Полезные 
материалы

Книга для всех, кто сталкивается с необходимостью 
проводить презентации и участвовать в публичных 
выступлениях. Для бизнесменов, стартаперов, политиков.

Крис Андерсон: «TED TALKS. Слова меняют мир»



Домашнее задание
Подготовьте презентацию и 5-минутный рассказ о вашем продукте
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Запишите себя на видео


