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دو نوع فایل ارائه داریم:

!ددارکاربردهمشماحضوربدونکهزیاد،تکست‌هایوجزئیاتبا:اولنوع

نلاینآیاحضوریارائهبرایابزاریککهعناوینفقطوجزئیاتبدون:دومنوع

.هست

.مدنظر ما نوع دوم هست



ارائه آسانسوری1

از کسب وکار شمایک تا دو جمله اییک خلاصه ی کوتاه •

یا واژه های گنگ و شعاریعدم استفاده از اصطلاحات فنی•

کوتاه ترین زمان ممکنانتقال بیشترین مقدار اطلاعات در •

!، همیشهسر اصل مطلبمستقیم برید •

نندباهوش ها لازم نیست تظاهر ک. سعی نکنید باهوش به نظر بیایید•

مکنبا ساده ترین زبان مدقیقاً چی کار می کنید باید توضیح بدید •

استوب سایتLanding Pageشبیه Pitch Deckاسلاید اول  •



ارائه آسانسوری1

یک مثال آشنا( Madlib2فرمت ( 1

روش های پیشنهادی برای ارائه 
آسانسوری



ارائه آسانسوری1

ابزار کمکی 
Madlibقالب ارائه ایده 

برای ارائه آسانسوری

روش 
۱



ارائه آسانسوری1

شیوه]یکقرارهایده،[نام]من،[ایده]

هبکهبدهارائه[محصولنوعوپیشنهادی

رو[مشکلعنوان]کهمی کنهکمک[کاربران]

...[راه حلاین]بارو[کاراین]ماکنند،حل

روش 
۱



ارائه آسانسوری1

بایلمواپیک،کارآفرین شونامبامااپلیکیشن

کهاستارتاپ هابهعلاقه مندافرادبهکههست

تابهاماکهکنهمیکمکهستندانشجوعموما

ملیعوسادهمتدیکارائهباروکارآفرینیمسیر

!نهبکرفعبراشونایرانیمثالوابزارکلیبا

روش 
۱



شمایک جمله کوتاه برای معرفی راحت تر استارتاپ
کسب وکارهای شناخته شدهبا کمک 

نهاین مَمّدشو! بروسلی رو می شناسید؟

روش 
۲:



با یک جمله 
کوتاه و یک 
اکسب وکار آشن

استارتاپ 
خودتون رو 
معرفی کنید

روش 
۲:



مشکل2



مشکل۲

.، برای راه حل هم اهمیتی قائل نخواهد شددرد را حس نکنداگر سرمایه گذار •

.دیاستفاده کن تا بتونی موضوع رو واقعی تر نشون بنقل قولیا آمار، داستان از •

.مسائل مهم قابل اندازه گیری هستند و از نظر احساسی آزاردهنده اند•

.مدرک و دلیل نشون بده، نه پاراگرافبرای نشان دادن مشکل، •

.، شفافیت بهتر از پیچیدگی استتوضیح اضافه پرهیز کناز •

ل ، با یک راه حیک نوع مشتری خاصرا برای مشکل مشخصاستارتاپ ایده آل، یک •

.تک ویژگیِ بسیار مقیاس پذیر هدف قرار می دهد



مشکل۲

:تو باید خیلی مشخص و دقیق توضیح بدی

درد دقیقاً چیه؟•

یا نه؟واقعاً دردناک هستآیا این درد •

چه کسی دقیقاً این درد رو داره؟•

.و بی اثرویتامین الکیعمل می کنه، نه یهمُسکن و این که راه حل تو مثل یک •



:1اخطار 
بسیاری از شرکت ها به خاطر نبود

.شکست می خورند« درک درست مساله»

:2اخطار
!رو ندارهارزش حل کردنهر مساله ای 

مشکل۲



راه حل۳



راه حل۳
، به ثانیه محصول تو را درک نکنه10زیر واضح و فوری بیان کن، چون اگر سرمایه گذار•

.بقیه چیزها هم اهمیتی نمی دهد
.؛ روی نتایج تمرکز داشته باشاز فهرست ویژگی ها پرهیز کن•
.دچه چیزی برای کاربر تغییر می کنتوضیح بده که پس از استفاده از محصول تو، •
گونه سرمایه گذاران حوصله رمزگشایی یک اسلاید شلوغ را ندارند، واضح نشان بده که چ•

.ارزش خلق می کنی
:تغییر را نشان بده•

⚬مشتری چه مشکلاتی رو داره: قبل از راه حل
⚬مشتری چه ارزش هایی دریافت کرده: بعد از راه حل



راه حل۳

بیان ارزشهدف از این اسلاید ارائه شفاف از آنچه کسب وکار شما عرضه می کند و •

.پیشنهادی منحصربه فردتان

 High-Level)و در سطح بالا یک نمای کلیPitch Deckبه یاد داشته باشید که •

Overview )درباره ی ویژگی ها . است(Features )صحبت نکنید.

.در اسلاید بعدی از جزئیات محصول صحبت کنید•



راه حل۳

ش به جای اینکه نمایش دهید که با کلی زحمت و تلا

، در برسیدیک مرواریدرا باز کردید که به صدف۱۰۰

ابتدا همان یک مروارید را به سرمایه گذار نمایش 

یتی اهمدهید، معمولا افراد به دنبال نتیجه هستند و 

.نمی دهند شما چقدر سختی کشیده اید



صرفا به کارکردهای اصلی اشاره کنید
و از ذکر جزئیات بپرهیزید.

راه حل۳



محصول۴



.شماخدمتو یا محصولتصاویر گویا از •
.تصویری دارید حتما درج کنیدMVPاگر از •
.از آن را درج کنیداسکرین شات هاییدارید اپیا وب سایتاگر •
.برای برخی از محصولات خاصویدیوی کوتاه نمایش•
را با «محصول»و « راه حل»اسلایدهای اگر ارائه ی شما بسیار کوتاه است، می توانید •

.کنید، چرا که هدف مشترکی دارندادغام هم 
!هبتونه برای بقیه تعریف کنیه جوری محصول رو توضیح بدید که شنونده •
.ش بدیدتوضیحهمینقدر ساده توضیح میدید، مادربزرگ تون فرض کنید دارید برای •

محصول۴



وب سایت یا اپ: مثال  واقعی محصول۴



دستگاه سرخ کن اتوماتیک: مثال  واقعی محصول۴



نمایش مراحل استفاده از محصول
User Flow Chart

.دهیدشرحراخودمحصولازکاربراستفادهمراحلساده،فلوچارتیکدر•
آمادهآنبخش هایهمهیانیست،آمادههنوزشمامحصولکهصورتیدر•

.استکاربردیبسیارروشایننیست

خیر

بله
بله

بله

محصول۴



اندازه بازار5



این فرصت چقدر بزرگ است؟هدف از این اسلاید این هست که نشون بدیم •
( بازار قابل دستیابی)SOM، و (بازار قابل خدمت رسانی)SAM، (کل بازار)TAMاز مفاهیم •

.استفاده کنید
.در بازی کوچکی نیستیدسرمایه گذاران می خواهند مطمئن شوند که شما •
.اعداد را با تحقیقات منابع ثالث یا بینش های رفتاری کاربران پشتیبانی کن•
:با تحقیقات منابع ثالث پشتیبانی کنید( در صورت امکان)اعداد خود را •

⚬از نمودارها یا تصاویر ساده برای نمایش اندازه بازار استفاده کنید.
⚬به روندهای رشد یا مزایای زمانی اشاره کنید.

.نشان بدید که این بازاری است که ارزش پیروزی دارد•

اندازه بازار5



.و بازار جذاب نباشه کل ارائه می تونه بر باد برهاسلاید بازار قوی نباشه اگه •

نمی تونی اعتماد کسی رو "٪ از یه بازار بزرگ۱"با اعداد سطحی و جملات کلیشه ای مثل •
.جلب کنی

یل اندازه بازار مهمه چون بیشتر سرمایه گذارها می خوان بدونن که کسب وکار شما پتانس•
.بزرگ شدن داره

اندازه بازار5



اندازه بازار5



اندازه بازار5



اندازه بازار5



اندازه بازار5



اندازه بازار5



اندازه بازار5

درج کنیدعدد و رقم مالی اندازه بازار را باید به صورت 

نکات مهم برای تخمین اندازه بازار

و مصرف کنندگان را نیز درج کنیدتعداد مشتریان و بهتر است 



ازاریک مثال واقعی برای محاسبه اندازه باندازه بازار5

وری برای روشن تر شدن موضوع در این لحظه قصد داریم مثالی از یک شرکت کوچک زیست فنا
این . ی کندواقع در آمریکای شمالی بزنیم که یک دستگاه تشخیصی را در بخش سرطان ریه تولید م

.  است۲۰۱۷اعداد برای سال 
TAMبرای این استارتاپ، . وسیع ترین دیدگاه را در مورد بازار نشان می دهدTAM کل فضای بازار

درآمد در این راستا، در تحقیقات برآورد شده است که انتظار می رود. تشخیصی سرطان ریه است
این امر می تواند به . میلیارد دلار برسد۳/۶به ۲۰۲۴بازار تشخیص سرطان ریه در جهان تا سال 

عا کند اما به ندرت یک شرکت می تواند اد. عنوان تقریبی از بازار آینده در سراسر جهان دیده شود
مان منابع لازم برای هدف قرار دادن کل این بازار به طور هم ز. که بازار هدف تا این حد بزرگ باشد

در نظر گرفته می شود و گام بعدی TAMبنابراین این عدد به عنوان . بسیار بلندپروازانه است
.استSAMمحاسبه 

SAMبه عنوان مثال، در خصوص این . بازار منطقه ای است که در دسترس شرکت شماست
:شرکت می توانیم مجموعه ای از مفروضات را در نظر بگیریم

٪ از سهم بازار ۱۵دستگاه تشخیصی به طور خاص سرطان ریه را تشخیص می دهد که حدود ( الف
.تشخیصی سرطان ریه را تشکیل می دهد

.  را تشکیل می دهدTAM٪ از ۳۰بازار هدف شرکت در کوتاه مدت بازار آمریکای شمالی است که ( ب
.میلیون دلار است۱۶۲از این رو، سهم بازار 

هداف باید با به کارگیری جزئیات نحوه استفاده از منابع برای دستیابی به اSOMمحاسبات 
رح تجاری سازی فرض کنیم این استارتاپ در ط. درآمدی، با پیش بینی پایین به بالا پشتیبانی شود

٪ ۶حدود )میلیون دلار ۱۰خود یک برنامه دو ساله واقع بینانه را تهیه کرده است که طبق آن 
SAM )هنگامی که شما مدل و داده های خود را توسعه می دهید، همان طور که در . فروش دارد

.شکل زیر نشان داده شده است، بهتر است بازار خود را با یک گراف حبابی نشان دهید



...بهتربزرگتر،بازاراندازههرچه
اما،
واقع‌بینانه•
توجیهقابل•
شفاف•
مستدل•
دستیابیقابل•

اندازه بازار5



مدل کسب وکار6



6
پرداخت می کند؟چه کسی، چقدر و کی •
کسب درآمد کنید؟چطور قصد دارید•
رآمد ، یا تفاوت بین پرداخت یک باره و دسطوح مختلف تعرفه، پلن های قیمتی•

.تکرارشونده را توضیح دهید
.تغییر می کند، ذکر کنیدنوع کاربر یا حجم استفادهاگر قیمت بسته به •
.نشان دهید که درآمد چگونه با استفاده بیشتر مشتری رشد می کند•
.است، متوسط ارزش قرارداد را ارائه دهیدB2Bاگر مدل شما •
!ساده نگه دارید، چون پیچیدگی باعث ایجاد تردید می شود•
.یک مدل خوب، مقیاس پذیر و قابل تکرار است•

مدل کسب  وکار



6
«چطوری پول درمیاری؟»: مدل کسب وکار پاسخ همون سؤال معروف•
:، پیشنهاد می کنممنابع درآمد رو فهرست می کنیوقتی •

⚬ساده نگهش داری
⚬و به یکی دو مورد بسنده کنی

اصلاً اگه فهرست بلندی از منابع درآمد ارائه بدی، معمولاً گویای این هست که •
.نمی دونی چطوری پول درمیاری

، از بزرگ ترین به حداقل اولویت بندیشون کناگه واقعاً چند منبع درآمد داری، •
.کوچک ترین

.مدل درآمدی اصلی  باید به تنهایی بتونه خرجتو دربیاره•

مدل کسب  وکار



صفرآمددر•

Tip jar / donationمردمیکمک‌های•

Barter or Swapping Product or Serviceمحصولیاخدمتپایاپایمبادله•

Freemiumفریمیوم•

Pay what you wantبدهمی‌خواهددلتچقدرهر•

بدههدیهیکیبخر،یکی•

Selling Dataدادهفروش•

Subscription Modelعضویتحق•

Lending , Renting , Leasingکرایه•

انواع مدل های درآمدی6 مدل کسب  وکار



انواع مدل های درآمدی
Pay As you goاستفادهازایبهپرداخت•
Dynamic Pricingپویاقیمت‌گذاری•
Flat Rateثابتنرخ•
Franchiseامتیازحق•
Licensingمجوزصدور•
Advertisingتبلیغات•
ارجاعهمکاری،•
Affiliate , Referral feeارتباطایجادپلتفرم•
Razor and Blade Modelشکاروطعمهمدل•
Direct Sellمستقیمفروش•

مدل کسب  وکار6



سس مخصوص/ برتری مطلق 7



سس مخصوص/ برتری مطلق 7

؟استارتاپ شما را کپی کندچرا یک بازیگر بزرگ تر نمی تواند به سادگی •
.استارتاپ شماستبرتری مطلق سپر دفاعی•
.رقبا را دور نگه می داردیک سپر دفاعی قوی،•
.ممکن است این مزیت در فناوری اختصاصی، داده، برند، تیم یا زمان بندی شما باشد•
.می کندمتفاوت و جایگزین ناپذیرنشان بده چه چیزی شما را •
.باید باورپذیر باشدلازم نیست این مزیت کامل باشد، فقط •
.مگر اینکه واقعاً اولین باشید« ما اولینیم»شفاف و دقیق باش، نگو •
.بینش، به مرور ساخته میشه بر پایه داده، ارتباطات، اعتماد وجادو نیستاین برتری مطلق •



7

مزیت ناعادلانه ی بزرگ شما چیه؟ در اصل همون چیزی که / سس مخصوص •

.بقیه ندارن و شما دارید

(  هاVC)یکی از برداشت های اشتباه رایج اینه که سرمایه گذارهای خطرپذیر •

.ها از ریسک کردن خوششون نمیادVCعاشق ریسک هستن،  واقعیت اینه که 

•VCها عاشق این هستند که روی استارتاپ های مطمئن تر شرط ببندن.

سس مخصوص/ برتری مطلق 



7

اطلاعات خاص•
حمایت افراد متخصص•
رانت و پارتی•
.مالکیت فکری یا پتنت•
تیم رویایی•
(Data exponent)برتری داده ای تصاعدی •
(اده کننچون همه ازت استفاده می کنن، بقیه هم مجبورن استف. مثلاً لینکدین)اثر شبکه ای •
قبلاً مشتری های بزرگ رو جذب کردی•
برتری زمانی یا فنی بزرگ•
جامعه ای بزرگ از کاربران قبلی•
رتبه خوب در موتورهای جستجو•

سس مخصوص/ برتری مطلق 
:چند نمونه برتری مطلق



7

!تا نداری۱۰تا برتری مطلق لیست کنی، چون ۱۰لازم نیست •
.هر برتری مطلقی که داری، هر چقدر هم کوچیک هست اون رو ساده و باورپذیر بگو•

:مثل این جمله
ا به ما می دونیم این مزیت برای همیشه نیست، ولی باعث میشه خیلی سریع تر از رقب»

«.و وقتی اونا تازه شروع کنن، ما کلی منابع جلوتر داریم—برسیم Bو بعد Aمرحله 

سس مخصوص/ برتری مطلق 



رقبا8



رقبا8

اف هدف از این اسلاید معرفی سایر بازیگران حاضر در بازار شما و توضیح شف•
.درباره مزیت های رقابتی تان

ود رقیب دو ، برعکس، ادعای نبنبود رقابت نشانه خوبی نیست: اشتباه نکنید•
:برداشت برای سرمایه گذاران ایجاد می کند

⚬ یا شما تحقیق بازار(Market Research )را به درستی انجام نداده اید.
⚬یا اینکه بازاری که در آن هستید، اصلا جذاب نیست.

(Deal-breakers)هر دو گزینه  برای سرمایه گذار نقطه پایان مذاکره اند 



رقبا8

با بزرگ ترین رقبای خود را پیدا کنید و•
:وضوح توضیح دهید که

⚬چطور پیشنهاد شما متفاوت است
⚬و چرا شما مزیت رقابتی دارید



رقبا8

!هیچ وقت نگو رقیب نداری. دارن( جایگرین)همه رقیب 
حتی زندگی کردن هم رقیب داره، اینکه با یه حال خراب و 

خواب آلود لم دادی رو کاناپه و از اسنپ فود پیتزا سفارش

.لمرقیب جدی هست برای سبک زندگی سامیدی، خودش یه 



رقبا8

:احتمالش خیلی زیاده که ازت بپرسن•
«ین؟فرق شما با اسنپ چیه؟ چرا باید شما برنده بش. خب این همون اسنپه دیگه»•
.کمک بزرگیهآشنا بودن با اون صنعت.باید رقبات رو بشناسی•
ی تونی وظیفه ت این نیست که رقبا رو مخفی کنی، وظیفه ت اینه که بفهمی چطور م•

.ازشون بهتر یا متفاوت باشی
یچ ولی می تونی توی یه ن. هیچ وقت نمی تونی اسنپ رو مستقیم شکست بدی•

.یخاص، با تمرکز لیزری روی یه تیپ مشخص از مشتری ها، اسنپ رو شکست بد
.رقیب هارو نام نبر، خودت رو با اون ها مقایسه کن، چجوریش رو در ادامه گفتیم•



...بهتریدنشان دهید که از رقبا 

رقبا8



! متفاوت تریدو یا حداقل نشان دهید که شما از رقبا 

رقبا8



جدول مقایسه: برای مقایسه با رقبا۱روش  رقبا8

روش پیشنهادی ما



2روش  نقشه ادراکی: برای مقایسه با رقبا رقبا8



دستاوردها9



.هدف از این اسلاید این هست که ثابت کنی مردم همین حالا به تو اعتماد دارن•
.در این بخش بر شواهد تأکید کن، با اعداد و ارقام صحبت کن•
.از این بگو که چقدر کاربران از محصول تو استفاده کردند•
.اینکه چقدر کشش بازار به سمت محصول تو بوده•
.نندنشان بده چه کسانی به تو باور دارند و حاضر شدند از محصولت استفاده ک•
کت داستان تو لازم نیست کامل باشد، فقط باید نشان بدهد که رو به جلو حر•

.می کنی، حتی دستاوردهای کوچک رو هم نشون بده

دستاوردها9



ذار ااستارتاپ هایی که شواهد از جذب کاربر و پاسخ مثبت بازار رو دارن سرمایه گ•
.بهتر بهشون اعتماد میکنه

⚬یا به مواردی مانند لیست انتظار، پیش ثبت نام، پیش خرید، پیش قرارداد
.کاربران نسخه بتا اشاره کن

⚬اگر داده ای از استفاده فعلی یا نرخ حفظ کاربر داری، برجسته اش کن.
ی شه لازم نیست آمار خیلی بزرگ باشه، فقط باید قابل باور باشه، این باعث م•

.ایده ات از نظر سرمایه گذار، کم ریسک تر به نظر بیاد
فاده اگر جذب سرمایه داشته ای، نشان بده که چگونه از آن استفاده کرده ای، است•

.هوشمندانه از سرمایه، اعتماد می سازد

دستاوردها9



.کنشواهد موفقیت خودت رو واضح و گویا نشون بده و با عدد و رقم پشتیبانی•
.مشتریان کلیدی، قراردادهای امضا شده یا درآمد اولیه را فهرست کن•
.را نمایش بده( pipeline)همکاری ها، پوشش رسانه ای یا رشد مسیر فروش •
.تمرکزت روی حرکت رو به جلو باشد، نه آمارهای فریبنده یا تزئینی•
.اگر مفید است، از لوگوها یا بولت پوینت های کوتاه استفاده کن•
.اعتماد بساز، نشان بده که تو مسیر موفقیت هستی•

دستاوردها9



...شدهدریافتپتنت هایومجوز

دارووغذاسازمانمجوز•

الکترونیکاعتمادنماد•

مرکزیبانکمجوز•

####شمارهبااختراعثبت•

دستاوردها9



...اخیردرآمدهایومشتریتعداد

نفر۲0.000:کاربرانکلتعداد•

نفر1000:مشتریانکلتعداد•

تومانمیلیون100:فروشکل•

تومانمیلیون20:(ناخالصسود)درآمدکل•

دستاوردها9



...تاکنونگرفتهصورتهزینه های

اخیریکسالدرتومانمیلیون200:انسانینیرویهزینه•

تومانمیلیون100:اولیهنمونهساختهزینه•

تومانمیلیون300:بازاریابیهزینه•

تومانمیلیون600:هزینه هامجموع•

سوابق9



برنامه بازاریابی10



برنامه بازاریابی10

ایمیلشبکه های اجتماعی
مارکتینگ

چگونه مشتری خود را پیدا می کنید؟
و چقدر هزینه داره؟

:آنلاینکانال های بازاریابی 

سئو و
Google Ads



برنامه بازاریابی10

بازاریابی
حضوری

تبلیغات
چاپی و بیلبورد

بازاریابی
تلفنی

چگونه مشتری خود را پیدا می کنید؟
و چقدر هزینه داره؟

:آفلاینکانال های بازاریابی 



نقشه راه11



نقشه راه11

.مسیر پیش رو را ترسیم کن•
.را مشخص کن( ماه آینده۶تا ۳)اهداف کوتاه مدت •
.را نشان بده( ماه آینده۲۴تا ۱۲)سپس چشم انداز بلندمدت •
ازار شامل مراحل کلیدی محصول، گسترش تیم و برنامه های ورود به ب•

(GTM )باشد.
.تندسرمایه گذاران به دنبال برنامه ای مرحله بندی شده و فکر شده هس•
.از کلمات مبهم و تبلیغاتی دوری کن، شفاف و واقع گرایانه باش•
.به این فکر کن که این نقشه راه توست، نه رویاپردازی ات•



نقشه راه در بازه زمانی مشخص

نقشه راه با‌توجه‌به‌سرمایه‌درخواستی‌
که‌ادعا‌بازه زمانیبرای‌استارتاپ شما 

کردید،‌چیست؟

شما‌بازاریو‌مالی، فنیدستاوردهای‌
کدامند؟بازه زمانی مذکوردر‌

نقشه راه11



چه مقدار سرمایه  نیاز دارید؟

نقشه راه در بازه زمانی 
مشخص

مقدار دقیق سرمایه 
درخواستی؟

این مقدار برای چه 
مدت زمانی؟

سرمایه درخواستی11



سرمایه درخواستی11

اگه داری برای جذب سرمایه ارائه می دی، باید یه چارچوب مشخص •
داشته باشی که چقدر پول می خوای و قراره با اون پول چه کارهایی 

.بکنی
ه وقتی داری به جذب سرمایه فکر می کنی، مدل بهینه اینه که فقط ب•

اارزش اندازه ای سرمایه بگیری که بتونی با خیال راحت به یه نقطه عطف ب
این طوری می تونی دور بعدی سرمایه رو با ارزش گذاری بالاتر . برسی
.بگیری

ی چه چیزی رو با چه مقدار پولی به دست میاری، یکی از شاخص های اصل•
. وربرای سنجش کارایی سرمایه ست، یا به عبارتی سرمایه گذاری بهره



سرمایه درخواستی11

:در کل، باید پولی که می خوای رو تو این سه سطل دسته بندی کنی

برای عملیات روزانهمقداراین•

برای جذب و نگهداشت نیرومقداراین•

برای جذب مشتری و هزینه های بازاریابیمقدارو این •



مقدار دقیق سرمایه درخواستی؟

. مصرف‌کنیدبازه زمانی را‌قرار‌است‌در‌چه‌سرمایه درخواستی باید‌بدانید‌که‌این‌: نکته

مقدار، توزیع و دسته بندی
هزینه های موردنیاز

سرمایه درخواستی11



تیم12



تیم12

.سرمایه گذاران روی آدم ها شرط می بندند، نه روی اسلایدها•

تیم از ایده، محصول و فرصت ( Early Stage)در مراحل اولیه  استارتاپ ها •

.بازار اهمیت و اولویت بیشتری دارد

. کنندبنیان گذاران قوی حتی زمانی که مسیر تغییر می کند، راه حل را پیدا می•

.تیم درجه یک، سرمایه درجه یک را جذب می کند•

.استعداد قوی نشانه ای از جاه طلبی، اجرا و حرکت رو به جلو است•



تیم12
.تیم مؤسس استارتاپ خود را همراه با مهارت های کلیدی معرفی کنید•
.، یا تخصص در حوزه مورد نظر اشاره کنید(Exit)به سوابق مرتبط، خروج موفق •
.حتما اشاره کنید که قبلا در چه سازمان هایی مشغول به فعالیت بوده اید•
.اگر در حال جذب نیرو هستید، نقش های کلیدی مورد نیازتان را بیان کنید•
.اثبات کنید که این تیم می تواند چالش های سخت را پشت سر بگذارد•
سرمایه گذاران به دنبال ترکیبی از توانمندی فنی و تخصصی و همچنین•

.کسب وکار، جذب مشتری و توانایی فروش در تیم شما هستند
.اگر همه ی تخصص های بالا در تیم نباشد، احساس نگرانی خواهند کرد•



تیم12
:چیزهایی که سرمایه گذار می خواد مطلع بشه

چند تا مؤسس هستن؟•
آیا این موسس ها ترکیب خوبی برای حل مشکل هستند؟•
چند وقته همدیگه رو می شناسن؟•
همه تمام وقت کار می کنن یا نه؟•
(رترجیحاً برابر یا نزدیک به براب)تقسیم سهام بین مؤسس ها چجوریه؟ •
چیزی که مهمه اینه که . معدل و مدرک دانشگاهی  اون قدرها مهم نیست•

وزه اگه مثلاً داری استارتاپی تو ح. مدرک و تجربه ت واقعاً به کارت بخوره
رده؟امنیت اطلاعات میزنی، آیا کسی تو تیمت تو شرکت های امنیتی کار ک



:با‌ذکر‌دلیل‌بگویید

برای انجام این ماموریت هستید؟بهترین تیم چرا شما 



تیم12

چه کسانی در تیم شما وجود دارند؟

برنامه نویسکارآفرینفروشنده
با تجربه در جذب مشتری و 

فروش قابل توجه
دد با تجربه در کارآفرینی متع

و رابطه های قوی
ه با تجربه در تولید و توسع

وب سایت یا اپ



یک مثال از اسلاید تیمتیم12

مدیر توسعه کسب وکار
MBAفارغ التحصیل 

سال سابقه کار۹

مدیر فنی
WordPressتوسعه دهنده 

سال سابقه کار12



:مرور نکات مهم

.مذکور‌را‌حتما‌داشته‌باشدبخش اصلی ۱۲اسلایدهای‌شما‌باید‌•

.باشداسلاید ۲۰کمتر از تعداد‌اسلاید‌های‌شما‌باید‌•

.می‌باشددقیقه 10الی 7مدت‌زمان‌ارائه‌شما‌بین‌•

.!موبایل استفاده نکنیددر‌صورت‌آنلاین‌بودن‌ارائه‌از‌گوشی‌•

.آشنایی‌داشته‌باشیدGoogle Meetبا‌نحوه‌عملکرد‌برنامه‌‌•

(ه‌باشیدیک‌کانکشن‌بکاپ‌داشت)مطمئن‌شوید‌سرعت اینترنت قبل‌از‌جلسه‌از‌•





Trigup.com

linkedin.com/company/trigup

راه های ارتباطی
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