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АНДРЕЙ АНДРУСОВ

■ Инвестиционный директор 
Центра «СОЛЬ»
– Подготовка и проведение 

инвестиционных сделок
■ Педагог в школе «Класс-Центр»

– Практика предпринимательства 
с 6 класса

■ Автор книги «Твой первый бизнес» 
www.izibiz.club/book

http://www.izibiz.club/book


Курс «Настоящий проект» в Класс-Центре –
это введение в практику предпринимательства 

6е и 7е классы
1 час в неделю (ВУД)

Обязательный предмет, зачёт в мае

Программа 6 класса:
■ Поиск «своего» проекта (сент-окт)

■ Проработка и защита идеи (нояб-дек)
■ Начало реализации (янв-апр)

■ Презентация (май)

Программа 7 класса:
■ Развитие «гибких» навыков

■ Выбор проекта (продюсирование 
концерта или спектакля)

■ Реализация проекта (фандрайзинг)

■ Презентация результатов



Зачем презентация проекта ученику?

1. Отчёт о результатах работы на программе (оценка)
2. Привлечение внимания к своему проекту (продажи)
3. Привлечение инвестиций в проект
4. Выступление перед публикой, шоу



КАК РАССКАЗАТЬ ПРО СВОЙ 
ПРОЕКТ ТАК, ЧТОБЫ ВСЕ 

ЗАХОТЕЛИ ЕГО ПОДДЕРЖАТЬ?



Главный вопрос:

Зачем нужен 
ваш проект миру?

Что сейчас не так? 
Что изменится, благодаря вам?



«Зачем?» = энергия и эмоции



Клиенты
Партнёры
Инвесторы / спонсоры
Чиновники
Сотрудники
Волонтёры



Уточнение главного вопроса для питч-презентации:

Зачем нужен 
ваш проект инвестору?

Что получит инвестор?
Почему вы в этом уверены?



СТРУКТУРА 
ПИТЧ – ПРЕЗЕНТАЦИЯ



Первый слайд

■ Логотип / Название проекта – можно повторять на каждом слайде
(помельче)

■ Слоган (суть)

■ Ссылка на сайт/паблик (QR?) – можно повторять на каждом слайде 
(помельче)
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Из первого слайда должно стать понятно, в чём суть проекта, 
что предлагается

+Уже на первом слайде лучше заявить о социальной значимости проекта и, если 
уместно, сказать, относите ли вы его к социальному предпринимательству. Здесь 

же можно сразу представить видение проекта





Проблема

■ Целевая аудитория

■ Проблемы ЦА

■ Цифры, доказывающие наличие проблем
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Здесь важно рассказать о том, на решение каких проблем 
нацелен проект. Если есть какие-то исследования, доказывающие 
наличие проблемы, на них надо сослаться, если есть цифры (70% 
опрошенных нами представителей ЦА сказали, что это 
действительно важная для них проблема). 

+Для социального проекта эта часть очень важна. Именно здесь мы формулируем 
ключевую проблему, целевые группы и ключевые эффекты для них. Устно можно 

рассказать о том, почему именно эта проблема касается вас лично.







Рынок 
■ Кто, как и почём решает эти проблемы сегодня?

■ Цифры, показывающие устройство рынка

■ Объём рынка аналогичных услуг/продуктов, как растёт объём 
рынка, какой прогноз

■ PAM, ТAM, SAM, SOM
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Слова «у нас нет конкурентов» – означают, что вы неправильно понимаете 
слово «конкурент». Любая проблема уже как-то решается. Исключения 
крайне редки. На этом слайде будут уместными данные их готовых 
исследований рынка, которые моно найти в интернете или провести самим 
(опрос). Про каждого конкурента можно сказать его сильные и слабые 
стороны. Раз они есть, значит у них есть сильные стороны. Но что-то всё же 
не так, раз проблема пока не решена полностью.

+Здесь уместно отобразить экосистему, в которой работает социальный проект, 
существующие роли и масштабы игроков, отношения между ними (5R)





Наше решение
■ Ценностное предложение

■ Бизнес модель (не экономика, а модель отношений)

■ Путь пользователя

■ Конкурентные преимущества
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Здесь важно показать, что именно вы предлагаете. Например, 
если вы производите супер-пылесос для чистки ковров, то можно 
предлагать пылесосы, а можно – услуги по чистке ковров. Здесь же 
уместно рассказать, чем отличает ваше решение, ваш продукт от 
того, что уже есть на рынке. Что делает его уникальным. Важно 
рассказать про бизнес модель.

+Тут может быть несколько слайдов про то, как (через какую деятельность) будут 
достигаться социальные эффекты и почему мы в этом уверены (измерение). Здесь 

уже можно сказать масштабирование социального воздействия.













Маркетинг
■ Каналы продвижения

■ Воронка продаж по каждому каналу

■ Расчёт Стоимости привлечения клиента

■ Целевой объём продаж (доля рынка) (SOM)
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Цифры, которые будут на этом слайде должны быть если не проверены на практике, 
то хотя бы как-нибудь обоснованы. Например, можно узнать, какие были цифры (или 
какие есть) у ваших конкурентов, у любых похожих проектов. Спрашивайте 
экспертов. Но лучше всего – проверить на практике, чтобы не быть голословными. 
Расчёт стоимости привлечения клиента нужен для того, чтобы не ошибиться на 
слайде с экономикой.

+Обычно у социальных проектов благополучатели и плательщики/жертвователи –
это две разные аудитории, требующие выстраивания разных воронок продаж со 

своими затратами 





Экономика и финансы (лучше не в презентации, а 
в документе, который выдаётся на руки)

■ Затраты (можно показать таблицу):
– Разовые (в начале проекта)
– Постоянные (ежемесячно)
– Переменные (на единицу продукции / услуги)

■ Стоимость продукции для клиента (если проект социальный, надо показать, кто платит)

■ Точка безубыточности (сколько единиц продукции  надо продавать в месяц, чтобы 
покрыть постоянные затраты)

■ Плановые показатели (по неделям/месяцам или в год)
– объём продаж (в единицах продукции)
– выручка
– Прибыль

■ Точка окупаемости

■ Необходимый объём инвестиций и источники 26

Если окупаемость не 
ставится целью, то 

последние два пункта 
не нужны









Что сделано на сегодня
■ Исследование рынка, общение с потенциальными клиентами…

■ Продукт
– Идея – Прототип – Опытный образец – Несколько вариантов 

продукта…

■ Маркетинг
– Реклама
– Сайт / группа ВК…

■ Продажи
– Встречи с потенциальными клиентами
– Продажи (Деньги)

■ Партнёры
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Планы

■ Планы на недели, месяцы, годы
– Завершить…
– Сделать…
– Начать…
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Чем конкретнее планы, тем больше верится в то, что они будут 
реализованы. Поэтому лучше рассказать про ближайшие планы, 
чем строить воздушные замки. Но в двух словах можно сказать и 
про долгосрочные амбиции.

+Особый интерес представляет масштабирование социального воздействия, 
которое может и не быть не связано напрямую с ростом масштаба организации и 

продаж вашего проекта





компания





Команда

■ Кто что делает

■ Кто какой опыт имеет
– Положительный и отрицательный
– В этой и в смежных областях
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Главный слайд для проекта на ранней стадии, привлекающего инвестиции.
Надо показать, что проект в надёжных руках.
Надо показать, что проект, действительно, вам важен.

+Если вы не рассказали в начале презентации, почему выбранная социальная 
проблема лично для вас является важной, то это можно сделать здесь





Последний слайд

■ Это последний слайд. Он запомнится. 

■ Здесь может быть запрос: «Мы привлекаем 100 000 ₽ для 
разработки MPV». Важно, чтобы слушатели понимали, что от них 
хотят. Мысль должна быть короткой и ясной. 

■ Здесь указать свои контактные данные, название сайта, чтобы что-
то осталось. 
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Финальные рекомендации

■ Знайте свои финансовые показатели: ROI, ежемесячный рост, потенциальный размер рынка и 
другие.

■ Не бойтесь поделиться своим видением, но за ним должен быть продуманный план.

■ Поделитесь текущими достижениями: покажите прототипы и отзывы счастливых пользователей.

■ Используйте юмор, чтобы вас запомнили.

■ Используйте инфографику: иконки, схемы, графика позволяют быстрее воспринимать 
информацию.

■ Рассказывайте историю: поделитесь проблемой и покажите, что ваш продукт – это лучшее 
решение.

■ Вызывайте доверие: продемонстрируйте свою команду экспертов, свой опыт.

■ Дайте себе преимущество: добавьте в презентацию что-то такое, что есть только у вас.



ПРИМЕР ДЕТСКОЙ 
ПИТЧ-ПРЕЗЕНТАЦИИ



























Вопросы?



Давайте дружить

izibiz.club
vk.com/izibiz.club

Андрей Андрусов
+79175791620 Ссылка на WhatsApp
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