Guy Kawasaki: Prezentacija za investitore 1.1
(Marko Bijelić, sitne promjene uzrokovane domaćim uslovima poslovanja. Originalno preuzeto iz knjige „The Art of The Start”)
	SLAJD
	SADRŽAJ
	KOMENTARI

	1. Naslov
	Naziv organizacije; vaše ime i zvanje, kontakt
	Prisutni umiju da pročitaju slajd, na vama je da objasnite čime se bavi vaša organizacija. (Prodajemo softver. Prodajemo hardver. Mi smo škola. Bavimo se zaštitom čovjekove okoline. Pređite na suštinu!

	2. Problem
	Opišite probleme koje ublažavate. Cilj je da svi počnu da klimaju glavom i „gutaju udicu”.
	Izbjegavajte da izgledate kao rješenje koje traga za problemom. Svedite na minimum ili sasvim izbacite citate iz studija buduće veličine vašeg tržišta.

	3. Rješenje
	Objasnite na koji to način ublažavate probleme i smisao koji stvarate. Postarajte se da prisutni jasno shvate šta prodajete i u čemu je vrijednost vašeg predloga.
	Ovo nije mjesto za detaljno tehičko objašnjenje. Iznesite samo pojedinosti o vašem rješenju problema – na primjer: Mi smo Web sajt koji nudi jeftina putovanja. Napisali smo softver za pretraživanje svih sajtova putničkih agencija i objedinjavanje njihovih cijena u jednom izvještaju.

	4. Poslovni model
	Objasnite kako zarađujete, ko vas plaća, koji su vam kanali za distribuciju i bruto marža.
	Uopšte uzev, jedinstven i neoproban poslovni model je zastrašujući poslovni predlog. Ako zaista imate revolucionaran poslovni model, objasnite ga, poredeći ga sa onim koji su poznati. To vam je i ujedno šansa da pomenete nazive organizacija koje već koriste vaš proizvod ili uslugu

	5. Tajni sastojak
	Opišite tehnologiju, tajni recept za umak ili magiju koji stoji iza vašeg proizvoda ili usluge.
	Što manje teksta, a što više crteža, šema i grafikona na ovom slajdu, to bolje. Ovdje mogu pomoći zvanični izvještaji i objektivni dokazi koncepata.

	6. Marketing i prodaja
	Objasnite kako namjeravate da doprete do kupaca i svoje marketinške povoljnosti.
	Ubjedite prisutne da imate efikasnu strategiju izlaska na tržište, koja neće propasti.

	7. Konkurencija
	Iznesite sveobuhvatan pregled konkurencije. Bolje previše nego premalo.
	Nikad ne potcjenjujte konkurenciju. Ono što svi – kupci, investitori, zaposleni – žele da čuju jeste po čemu ste vi dobri, a ne po čemu je konkurencija loša.

	8. Menadžerski tim
	Opišite ključne igrače u vašoj organizaciji kao i vaše vanjske savjetnike.
	Ne plašite se da pokažete tim koji nije savršen. Svaka organizacija na svom početku ima rupu u svom timu – važno je samo da shvatate da te rupe postoje i da ste spremni da ih popunite.

	9. Financijska projekcija i ključna metrika
	Iznesite trogodišnju prognozu , ali ne samo financijsku već i ključnu metriku, poput broja kupaca i obrtne stope.
	Izradite detaljnu prognozu. Uzmite u obzir dugoročne cikluse prodaje i zavinost od godišnjeg doba. Cifre koje iznosite su važne, ali isto tako je važno da ljudi prvenstveno razumiju fundamentalne predpostavke vaše prognoze.

	10. Trenutni status, dosadašnji uspjesi, rokovi i upotreba sredstava
	Objasnite trenutni status svog proizvoda ili usluge, kako izgleda bliska budućnost i kako ćete upotrjebiti sredstva koja pokušavate da prikupite.
	


