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PITCH DECK je prodajna prezentacija!*
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Podloga je prezentaciji uživo ali često služi i 

kao samostalan dokument koji se šalje

Obično sadrži 12-15  (standardnih) slajdova i 

tijek na koji su investitori i profesionalna 

podrška (inkubatori, akceleratori) navikliBiti će preispitan i testiran u detalje od strane 

investitora

Snimka je trenutnog stanja i razmišljanja i s 

vremenom i feedback-om se mijenja

Na jednostavan i razumljiv način sažima 

ključne elemente vašeg biznisa, ne vaše ideje

Treba demonstrirati duboko poznavanje posla, 

tržišta i poslovnog modela

PITCH ne

objašnjava,

već PRODAJE!

* u konačnici, većini pitch-eva će neposredni cilj biti dobivanje idućeg sastanka



Glavni fokus PITCH prezentacije su investitori, međutim u 
raznim izvedenicama koristi se i za druge prilike

JAVNOST

Bazična verzija prezentacije s fokusom na potrebu i proizvod

MEDIJI / EVENTI / KLIJENTI …

Verzija s naglaskom na tržišnu stranu bez financija i procesa

INKUBATORI / AKCELERATORI / PARTNERI / …

Malo skraćenija verzija od one za investitore

INVESTITORI

Najdetaljnija/najfokusiranija prezentacija s vrlo specifičnim ciljem
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1 liner Elevator pitch 60s Story
Brzi pitch za 

evente
Pitch za demo 

day/javnost
Pitch za 

investitore

5s 30s 1min 2-3min 5-6min 10-20min

Trajanje PITCH-a ovisi o prigodi i publici, a s vremenom je 
obično potrebno razviti mnoge varijante izvedbe
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Pre-Seed & Angel
Seed

Bridge

Series A, B, C

Ideja/U razvoju/rana beta Prva verzija na tržištu
Poboljšane verzije početnog 

proizvoda
Zadovoljni klijenti, upsell 

proizvodi u razvoju
Proizvod

Nema
Nekoliko (direktni kontakti 

Osnivača)
Rastući broj korisnika

Prvi klijenti već obnavljaju 
ugovore

Klijenti

Nema
Nema, ali postaje jasnije što bi 

trebalo napraviti
Još ne... Poneki break-even znakoviProfitabilnost

FFF (+Angels) Seed fondovi Fondovi Series A&B fondovi, VCUlagači

Napraviti MVP & lansirati 
proizvod; zapošljavanje

Početni rast uz razumnu 
jediničnu ekonomiku

Rast/održanje do dostizanja 
parametara za slijedeću rundu

Skaliranje (priprema za Series C 
i dalje, IPO)

Investicija za

Razina razrađenosti i detaljnosti prezentacije primarno ovisi o 
stupnju razvoja start-upa
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ilustrativno

Kompleksnost 
prezentacije



Varijanti je mnogo, ali sadržaj i tijek PITCH-a na koje su pojedini 
investitori navikli omogućuje im lakšu komparaciju ideja
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Naslovni slajd Problem/prilika Rješenje Poslovni model

Trakcija Tržište Konkurencija Go-to market

Financije Tim The Ask Kontakti

Elemente Pitch deck-a ne treba slijepo slijediti, već ih treba 
shvatiti kao građevne blokove koje ćete prilagoditi vašoj priči

Brojevi okvirno odražavaju i broj slajdova, ali neki dijelovi mogu imati i više od 1 slajda: Ne postoji 

„pravi” broj slajdova, fokus je na kritični sadržaj koji treba biti dio priče.Words of wisdom:

A 1. 2. 3.

4. 5. 6. 7.

8. 9. 10. Z.
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Svaki dio priče ima jasan fokus u odnosu na glavna pitanja koja 
zanimaju potencijalne investitore
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Naslovni slajd

Elevator pitch

Problem/prilika

Koju tržišnu potrebu i 
problem rješavate?

Rješenje

Kako rješavate taj 
problem?

Poslovni model

Kako ćete zaraditi novac?

Trakcija

Imate li neke rezultate, 
proof-of-concept?

Tržište

Koje tržište ciljate, koliko 
je i koliko raste?

Konkurencija

Tko su vam konkurenti i 
zašto ste vi bolji?

Go-to market

Kako ćete doći do 
klijenata?

Financije

Što planirate ostvariti u 
narednim godinama?

Tim

Tko su ključni članovi tima 
i zašto baš vi to možete?

The Ask

Što tražite od investitora, 
koliko trebate i za što?

Kontakti

1 liner / Pregled ključnih 
točaka

A 1. 2. 3.

4. 5. 6. 7.

8. 9. 10. Z.

Ideja/proizvod/usluga je ono na što obično stavljamo najveći fokus, ali ona je samo jedan mali dio 

priče i s razlogom je predmet samo 1-2 slajda.Words of wisdom:



Naslovni slajd treba biti jednostavan, ali priča koju ćete ovdje ispričati je ključna

NASLOVNI

o Ime tvrtke/projekta
o Logo
o Datum
o Namjena, za koga je prezentacija („Investor

presentation”, „Demo day presentation”,…)
o One liner: esencija biznisa u jednoj izjavi

o Opcionalno: 
o Ime prezentera
o Koliko novaca se traži u ovoj rundi

Words of
wisdom:
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o Voice-over je ovdje ključan, za vrijeme ovog slajda trebate ispričati vaš Elevator pitch / ~60sec verziju 

vaše priče; od kuda dolazi ideja/motivacija za projekt?

o Publika već ovdje treba znati što im se nudi i što detaljnije slijedi u nastavku

o Ako prezentacija nije uživo već deck šaljete mejlom treba razmisliti o dodavanju Executive summary

slajda(3-5 ključnih točaka) kao idućeg slajda kako bi publika dobila sažetak vaše priče

A

Sadržaj Kako prikazati

Nešto jednostavno i pristojno…

Što je start-up zreliji to se očekuje da će dizajn 
biti profesionalniji

Primjeri slijede na idućoj stranici…



9

NASLOVNI
Primjeri

A



Znate li kratko i jasno definirati problem koji rješavate? 

PROBLEM / PRILIKA

o KOJI je problem, koja je „bol” koju netko 
ima: izgubljeni prihodi, odlazak klijenata, 
nezadovoljstvo, troškovi, vrijeme, doseg, …

o KOLIKI je problem: kvantificirajte ga
o TKO ima taj problem?
o TKO to kaže: tvrdnje potkrijepite podacima, 

izjavama kupaca, analitičara, istraživanjima

Words of
wisdom:
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o Ako nema problema, nema ni biznisa: upravo to je vodeći razlog propadanja start-upa!*

o Po mogućnosti je to nečiji najveći problem/potreba, ne 7-mi ili 16-ti

o Problem treba sugerirati veliko tržište te da je rješenje potrebno i vrijedno truda 

o Objasniti postoje li nedostatni pokušaji rješenja, zašto ne funkcioniraju te zašto je sada pravo vrijeme

o Backup slajd: detaljnija istraživanja, analize, izvori, …

1.

Sadržaj Kako prikazati

* https://www.forbes.com/sites/niallmccarthy/2017/11/03/the-top-
reasons-startups-fail-infographic/?sh=590c1b024b0d

https://www.forbes.com/sites/niallmccarthy/2017/11/03/the-top-reasons-startups-fail-infographic/?sh=590c1b024b0d
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Primjeri

1. PROBLEM / PRILIKA



Imate li elegantno rješenje za problem koje nije samo drugačije, nego je i bolje?

RJEŠENJE

o KRATKI opis vašeg rješenja 
(proizvoda/usluge), što ste vi to smislili?

o Direktan nastavak prethodnog slajda: kako 
vaše rješenje adresira navedene probleme

o Par najvažnijih Core Value Propositions za 
kupce/klijente

o Rješenje opisujete konceptualno, ne 
specificirate proizvod u detalje

o Drugi slajd može/treba biti konkretnije 
o proizvodu (za one koji već imaju 
nešto razvijeno)

Words of
wisdom:
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o Glavni interes investitora: koliko je rješenje dobro, elegantno i skalabilno

o Benefits (better, faster, cheaper), a ne features, must-haves, a ne nice-to-haves

o Želite da se zapitaju kako to da se to tako već ne radi jer je očito bolje

o Na dodatnom slajdu možete/trebate imati spreman detaljniji prikaz proizvoda, mock up, video, demo ili User journey

usporedbu bez/s vašim rješenjem

2.

Sadržaj Kako prikazati

/
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Primjeri

2. RJEŠENJE



Koju vrijednost ima vaše rješenje i kako ćete ju naplatiti?

POSLOVNI MODEL

o Jednostavno objasniti kako ćete zarađivati, 
danas i u budućnosti

o Model prihoda: direktni: ecommerce, 
pretplata, naknada/marža… ili indirektni: 
oglašavanje, generiranje leadova,…

o Osnovni pricing parametri: flat naknada, 
marža, nešto treće

o High-volume ili low-volume biznis

Words of
wisdom:
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o Jedno je imati rješenje (proizvod/uslugu), a drugo je imati realni i održivi model kako ćete zarađivati

o Jesu li kupci stvarno spremni platiti toliko? Ponudite dokaze ili barem komparativna rješenja iz drugih industrija

o Investitori će preispitivati pretpostavke: cijene, troškove, potrebno vrijeme,…

o Backup slajd: detaljnija pricing strategija, ARPU, unit matematika: cijena vs troškovi=marža; skalabilnost

3.

Sadržaj Kako prikazati

X      Y
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Primjeri

3. POSLOVNI MODEL



Imate li neki dokaz da ideja funkcionira? Što je biznis zreliji, to je ovaj dio bitniji

TRAKCIJA / MILESTONES

o Naglasiti do sada postignute milestone:  
korisnici, prihodi, nagrade,…

o Hard traction: broj klijenata, prihodi, poznati 
kupci, pipeline?

o Ako ste na samom početku i nemate 
klijenata onda barem Soft traction: izjave 
potencijalnih kupaca, pilot projekt, nagrade, 
članci, …

o Koji su vam ključni naredni koraci (povezati 
sa traženim sredstvima na kraju)

Words of
wisdom:
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o Jako bitan slajd kao dokaz da vaš koncept, proizvod, pricing i sve drugo zaista funkcionira i da su vaši klijenti 

spremni platiti za rješenje te da su s njime sretni

o Ono što investitori obično žele vidjeti nije linearan već eksponencijalan rast

o Bitno za profesionalne investitore: prikazati da vam je LTV (Life-time Value of Customer) veći od CAC (Cost to 

Acquire Customer) – dodatan/backup slajd

4.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

4. TRAKCIJA / MILESTONES



Sada kada vjeruju u rješenje i mogućnost zarade treba pokazati da je ciljano 
tržište veliko

TRŽIŠTE

o TAM: Total Adressable Market – precizno i 
realno definirati koje je točno i koliko je vaše 
ciljano tržište 

o Veličina tržišta: komadno/vrijednosno, glavni 
segmenti i profili, stope rasta u narednim 
godinama?

o Imati kredibilni izvor (Forrester, Gartner,…) –
Top-down brojke

o Bottom-up ako nema druge mogućnosti: broj 
korisnika x prosječni prihod x frekvencija 
kupovine

Words of
wisdom:
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o Ako je procjena veličine tržišta jako niska neće biti dovoljno interesantna investitorima, a ako je previsoka može 

djelovati neozbiljno – ovaj slajd je svojevrsni test kredibilnosti

o Također je i test ambicije: gledate li lokalno, regionalno ili globalno?

o Backup slajd s detaljnijim segmentiranjem tržišta i specifičnih potreba pojedinih segmenata

5.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

5. TRŽIŠTE



Ako je tržište interesantno onda sigurno niste jedini, pokažite kako i koliko ste 
bolji od drugih?

KONKURENCIJA

o Pokazati pregled i razumijevanje 
konkurencije, sadašnje i buduće

o Diferencijacija iz očiju klijenata: snage i 
slabosti konkurenata

o Jasna usporedba kako i zašto ste vi bolji: koji 
je vaš USP? Da li je održiv?

o Biti konkretan: ako ste jeftiniji – koliko 
jeftiniji? Ako ste brži – koliko brži?

Words of
wisdom:
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o „Nema konkurencije!” je red flag, onda možda nema ni tržišta

o Ne omalovažavati konkurenciju: poanta nije prikazati da su oni loši već da ste vi bolji

o Biti samo „drugačiji” nije dovoljno: da li je prednost dovoljno velika da klijenti preispitaju status quo (postojeća 

rješenja) - imati dokaze, ne samo vlastito mišljenje

o Opcija dodatan ili backup slajd s detaljnije objašnjenom „nepoštenom” konkurentskom prednosti: koja je, koliko će 

trajati, je li stvarno samo vaša, …

6.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

6. KONKURENCIJA



Na redu je predstaviti jasan plan kako ćete točno doći do klijenata

GO TO MARKET

o Kako ćete dobiti klijente?
o Profilirajte klijente i prodajne kanale
o Proces prodaje: direktno, preko posrednika?
o Evolucija kanala kroz vrijeme?
o Imate li već neki pipeline?
o Prodajni ciklusi, osnovni mkt/sales plan

Words of
wisdom:

22

o Ovaj slajd obično bude suhoparna lista poznatih sales/mkt kanala - copy/paste

o Navesti samo par najvažnijih kanala, ne sve

o Investitore zanima kako ćete brže/bolje/profitabilnije rasti, ima li nešto posebno u vašem pristupu što drugi nisu 

otkrili?

o Backup slajd: metrika: volumen/troškovi/konverzija po kanalima, detaljniji plan aktivnosti

7.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

7. GO TO MARKET



Svaki poslovni plan start-upa je „popis želja”, ali pretpostavke moraju zvučati 
realno

FINANCIJE

o High-level projekcije za (3-)5 godina:
o Prihodi i glavni troškovi
o EBITDA, EBITDA %
o Cash flow
o Potrebni kapital
o Headcount (opcionalno)
o Naglasiti milestone: prvi prihodi, prvi 

pozitivan cash flow, prvo profitabilan
o Revenue top-down (realni postoci 

penetracije) ili bottom up (pipeline)-bolje

Words of
wisdom:
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o Investitori će preispitivati sve vaše pretpostavke, pogotovo ako poznaju industriju

o Koherentnost, realnost i integritet prikazanoga važniji su od konačnih brojki

o „Measured enthusiasm” – traži se dobra mjera entuzijazma u odnosu na pretjeranu aroganciju

o Pripremiti detaljnije projekcije u backup ako zatreba, pogotovo za „Hockeystick” projekcije

8.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

8. FINANCIJE



Uvjerite ih zašto ste baš vi prave (jedine?) osobe da to izvedete?

TIM

o Ključne osobe - Osnivači
o Relevantni prethodni uspjesi, akademsko 

zvanje ako je relevantno
o Tko što radi, tko vam još treba
o Eventualno navesti ključne savjetnike ako 

ima poznatih imena
o Profi ili bar pristojne slike

Words of
wisdom:
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o Ovaj slajd može/treba ići i na sami početak, pogotovo ako je jak tim vaša prednost

o „Idealan” hustler trio: Entrepreneur: spiritus movens, Geek: teh. guru, Salesman: vrhunski prodavač

o Povezati tim s vašim ključnim prednostima

o Ono što investitori žele vidjeti od osnivača: commitment i ability to execute

o Objasniti koji vam još profili ljudi nedostaju i kako ćete ih naći

9.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

9. TIM



Šećer na kraju: što/koliko zapravo tražite od investitora?

THE ASK

o Koliko tražite? Kako: dug, kapital,…?
o Trebate li i podršku osim novaca, što trebate 

da uspijete u svom naumu?
o Ako imate posebne uvjete, koji su?
o Kako ćete potrošiti? Ljudi, marketing, 

oprema? Burn rate?
o Runway: koliko će trajati? (bar 18 mjeseci…)
o Što ćete postići? Procjene valuacije? 

(povezano s fin. projekcijama)

Words of
wisdom:
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o Backup slajd: pregled dosadašnjih investicija i investitora

o Naglasiti eventualne sinergije s tim potencijalnim investitorom

o Ispitati s investitorima proces do sklapanja posla; Next steps: follow-up sastanak?

o Ako prezentacija nije za investitore i nema direktnog traženja, prezentacija se može završiti sa Summary slajdom: 

3-4 ključne točke, dati im 2-3 rečenice kako će oni drugima prepričati ako im se sviđa

10.

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

10. THE ASK



Zadnji slajd je bitan kad se prezentacija šalje, u prezentaciji uživo nije toliko 
važan

KONTAKTI

o Ponoviti sadržaj i look&feel s prvog slajda:
o Ime tvrtke/projekta
o Logo
o One liner: esencija biznisa u jednoj izjavi
o Kontakti

Words of
wisdom:
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o U prezentaciji uživo vjerojatno ćete prezentaciju zaključiti s prethodnim slajdom (The Ask) od kuda će se nastaviti 

diskusija i razgovori

o Ovaj slajd je bitniji za deck koji se šalje mejlom kako bi na kraju publici dali kontakte kako vam se mogu javiti ako ih 

projekt zanima

Z

Sadržaj Kako prikazati
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Primjeri

Z KONTAKTI



Slobodno se mogu dodati slajdovi potrebni za vaš specifični 
projekt, kao i (brojni) backup slajdovi ako bude potrebno

U ranim fazama razvoja ovih dodatnih slajdova vjerojatno neće biti, s rastom kompanije i 

kasnijim rundama investiranja rasti će i opseg dodatnih informacija.

Words of
wisdom:
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Specifični 
slajdovi

X

Y

Z

Backup 
slajdovi

I

IV

VII

II

V

VIII

III

VI

IX

Naslovni slajd Problem/prilika Rješenje Poslovni model

Trakcija Tržište Konkurencija Go-to market

Financije Tim The Ask Kontakti

A 1. 2. 3.

4. 5. 6. 7.

8. 9. 10
.

Z.



Priča o TRAKCIJI Priča o TIMU

Priča o TEHNOLOGIJI Priča o VIZIJI

Imate sjajne pokazatelje rasta = 
dokaz da ideja funkcionira

Bar jedan element bi trebao biti toliko jak da pokrije eventualne nedostatke u drugim segmentima. Fokus 

stavite na ono gdje ste 3x bolji, ne na nekoliko stvari gdje ste 3% ili 30% bolji.

Imate jak tim s nizom uspjeha 
iza sebe

Imate revolucionarnu novu 
tehnologiju/procese

Imate „neodoljivu” viziju 
budućnosti

Fokus VAŠE priče ovisi o tome što ste i gdje ste, ne pokušavajte 
biti sve odjednom

Words of
wisdom:

?
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Javite nam se da vam pomognemo ispričati/prodati vašu priču! 

Sadržaj Struktura Vizuali PrimjeriSavjetiPriča

Radionice  |   Predavanja   |   Izrada prezentacija   |   Savjetovanje

Prezentacija d.o.o.
www.prezentacija.hr
luka@prezentacija.hr

+385 91 355 00 99

http://www.prezentacija.hr/
mailto:luka@prezentacija.hr

