
«به نام حضرت دوست»

ارائه و تعامل با 

سرمایه گذار
زهرا سلطانی فر

هم بنیانگذار و مدیرعامل استارتاپ نوروکید
نعتی مدیر منتورینگ مرکز کارآفرینی دانشگاه ص

شریف
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!نحوه ارائه هر چیز اهمیت اون رو مشخص می کنه

!خوب ارائه دادن؛ مساله این است+ ارائه محتوای خوب 
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نکات ارائه در استیج



pitch deck!  چرا پیچ دک

!ارائه ای مختصر است از استارتاپ به سرمایه گذار•

...در عین سادگی و شفاف سازی، مخاطب خود را در مرحله اولیه راغب به سرمایه گذاری می کنند•

«ادبیات مشترک پذیرفته شده جهت ارائه اولیه در اکوسیستم استارتاپی در سراسر جهان»

«استفاده در رویدادهای معتبر دیگر»
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اشتباهات رایج پیچ دک

عبارات کوتاه شده ! ما چیزی تحت عنوان جمله نداریم: نکته مهم(اطلاعات مختصر و مهم)اسلاید با جزییات زیاد 
(فونت یکدست و فارسی! )بدون فعل فقط داریم

ادعاهای بدون پشتوانهنادیده گرفتن نقاط ضعف و تهدیدات

!هنر ارائه< =!توضیح دادن به جای پرزنت کردن نحوه ارائه به صورت تدریس وار

از دست دادن زمانمشتاقانه و با انرژی اما صادقانه: ارائه بی حوصله و یکنواخت

ه عدم شفافیت و پیچید! )مبهم بودن اطلاعات و کاری که می کنیدنادیده گرفتن جذابیت های بصری
(بودن
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سناریو نویسی

ثانیه ای در جشنواره های بین المللی چقدر زمان 90فکر می کنید برای سناریونویسی یک فیلم کوتاه •
صرف می شود؟

ش سناریو نویسی برای یک ارائه ای که معرف کسب و کار یا ایده تحول آفرین شما هست چقدر زمان ارز•
داره براش صرف کنید؟ فی البداهه؟ یا برنامه ریزی شده و تدوین شده؟

...انتخاب با شماست•

حرفه ای ها چه می کنند؟
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اسم استارتاپ
شعار استارتاپ

(ناظر به ماموریت و چشم انداز)
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چالش/ طرح مساله 

نیاز جامعه در قالب
Story telling

آمار خیره کننده
(با رفرنس)
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شیوه متداول گذشته

کمبودهای فعلی•

...(این مشکلات باعث تا ما به فکر )ضرورت اجرای طرح •
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راهکار

راه حل پیشنهادی خلاقانه شما•

بستر رفع این مشکل•

(دلایل)اشاره به زمان صحیح ارائه این راه حل •
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خدمت/ محصول 

(عکس یا ویدئو)خدمت / نمایی از محصول •

اشاره به اینکه الان در چه مرحله ای هستید؟•

ورود به بازارمحصول نهاییprototypeMVPایده
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خدمت/ معرفی محصول 

خدمت/ مشخصات محصول •
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خدمت/ ویژگی های فنی محصول 

با جزئیات کامل•
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ارزش پیشنهادی

چرا مشتری باید محصول یا خدمات شما را انتخاب کند؟•

...واضح ترین مزیتی که مشتری با خرید از شما به دست می آورد•
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مشتریان/ بازار هدف 
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حجم بازار

تخمین اندازه بازار•

TAM / SAM / SOMمحاسبه •

TAM

SAM

SOM
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اعتباربخشی ایده

پرس و جو از مشتریان بالقوه•

نظرات کارشناسان•

.چنانچه محصول در بازار هستید، به نظرات مشتریان در اینجا اشاره بفرمایید•
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مدل کسب و کار و مدل درآمدی

(بسیار ضروری)اشاره به مقیاس پذیری مدل درآمدی •

https://danup.ir/19-revenue-models/
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(غیرمستقیم-مستقیم / بین المللی -داخلی )تحلیل رقبا 

(همانند نمونه پایین)بررسی رقبا در قالب جدول •
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مزیت رقابتی
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استراتژی بازاریابی

برنامه بازاریابی برای جذب و نگهداشت مشتری•
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(برنامه زمان بندی)نمودار زمانی 

آیندهحالگذشته
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ساختار هزینه پیاده سازی

یک قدم جلوتر•
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درآمدنمودار پیش بینی هزینه و 
رسبهسرنقطهمحاسبه
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در یک نگاهLeanبوم 
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استارتاپ و رسانه

نمایی از استارتاپ در رسانه ها•

نمایی از سایت و شبکه های اجتماعی•

...حضور در نمایشگاه ها و •
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استراتژی رشد
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SWOTتحلیل 

ضعفقوت

تهدیدفرصت
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چشم انداز

...تبدیل شدن به •

می خواهیم به کجا برسیم؟•
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مجوزها و ثبت اختراعات/ دستاوردها و افتخارات 

.دستاوردهایی که طرح شما موفق به کسب آن ها شده است•

(در صورت اخذ آن)ارائه مدرک مجوز یا ثبت اختراع •
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معرفی اعضای تیم کارآفرینی

معرفی اعضای حاضر در استارتاپ، تجربه مرتبط، تخصص و نقش آنها در تیم•

محل استقرار•

ایمیل•
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چرا انتخاب ما می تواند هوشمندانه باشد؟

:را داریم... موفقیت در حوزه / ...( حیاتی / کلیدی )ما عوامل •

...(اشاره به تیم، محصول، بازار، شبکه و )•
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درخواست ها/ پیشنهادات 
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چند نکته کوتاه برای طراحی

!سعی کنید از قالب ارائه منحصربه فرد خودتان استفاده کنید؛ شخصی سازی شده و خلاقانه•

.از عکس ها و تصاویر مرتبط با موضوع خود استفاده کنید•

.ارائه ای که تهیه می کنید گویا و حاوی اطلاعات مختصر و مهم باشد•

!این فایل، یک نمونه هست؛ می توانید نمونه های بیشتری را با سرچ کردن بیابید•

!عبارات کوتاه شده بدون فعل فقط داریم! ما چیزی تحت عنوان جمله نداریم: نکته مهم•

«☺فراموش نکنید نحوه ارائه هر چیز، اهمیت اون رو مشخص می کنه »
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B2Bنکات مذاکره 



صنعتنوعبهبستگی•

oهستندرسمیساختاردنبالدارویی،هایصنعتتومثلا

oنبالدبهتبلیغاتیهایآژانسبیشترتقریبامارکتینگدراما

هستندوستانهوراحتساختار

بخش چالش و مالیاهمیت •

o (ضرورت موضوع)چرا رفتیم سمت این چالش؟

o آمار و ارقام مالیبیشتر علاقه



.می دهندبسیار به دوره تست رایگان اشتیاق نشان •

به کار گرفتن روش های مذاکره و فروش•

o کتابThe Art Of Persuasion, programmatic B2B marketers

oمذاکره شعبانعلی

پیگیری•

oچه در حوزه فروش چه در حوزه پیگیری جلسه و...

oاهمیت زمان و سناریوی صحبت



.استتعاملشروعازقبلهایلازمهازارتباطاتوسازیشبکه•

(نبودمتخصصوبودنایحرفه)میدیمانجامکهکاریبهکاملتسلط•

میدیمانجامکهکاریبهنفسبهاعتماد•

مخاطببودنبرندهکردنبولد•

نمایش)باشدهمراهتان...ودکپیچکاتالوگ،مثلهاییفایل•

(استبرخوردارایویژهاهمیتازشماتیکیامحصولنمونهیامحصول



سربهسرنقطهودرآمدوهزینهبینیپیش•

سیمبشنااستبسیارمهم)مذاکرهازقبلمذاکرههدفتعیین•

میخدمتخریدیاهستگذارسرمایهکننده،مراجعهکه

عملخدماتاولویتاساسبرهستترکیبیاگریا؟کند؟

(.کنیم

(فوظایتعیین)نامهاقداموجلسهانتهایکوتاهبندیجمع•

اهاولویتاساسبرمشخصپیشنهادات•



!یک جمله طلایی
ین جوری باید مسلط باشید که فکر کنن اگر با شما تعامل نکنن ا

فرصت رو همه جوره از دست دادن؛ نه اینکه شما محتاج حمایت 

!آنها هستید
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!خلاق باشید و اثرگذار
:راه های ارتباطی

soltanifar.zahra@gmail.com:  ایمیل

zahra soltanifar:  لینکدین

09124716032:  واتساپ؛ تلگرام و بله
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با تشکر از حسن توجه شما خوبان

خدمت که در ذهن مخاطب / یک جمله متاثرکننده در خصوص فواید استفاده از محصول 
!بماند
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