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Аннотация
Книга для предпринимателей, фаундеров и авторов любых

проектов, которым нужно привлечь инвестиции, подготовиться к
разговору с инвестором и понять, как превратить идею в понятное
инвестиционное предложение.

Это практическая дорожная карта от идеи до сделки: как
проверить гипотезу, подтвердить спрос, собрать MVP, посчитать
ключевые метрики, упаковать проект, подготовить презентацию,
one-pager, Data Room и выстроить поиск инвесторов.

Отдельное внимание уделено искусственному интеллекту.
Автор показывает, как использовать ИИ для анализа рынка,
расчёта экономики, подготовки питча, тренировки переговоров и
создания персонального AI-ассистента для проекта.



 
 
 

Книга написана простым языком и подходит не
только стартапам, но и производственным, девелоперским,
технологическим, торговым, сервисным, социальным и другим
проектам, которым важно стать понятными для инвестора.
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Сергей Ореханов
От идеи к инвестициям.

Как пройти путь
фаундера, подготовить
проект к инвестору и
не утонуть в деталях

 
Введение

 
Любой проект, даже самый вдохновляющий, в какой-то

момент сталкивается с реальностью: нужны деньги. Не про-
сто “на развитие”, а на конкретные шаги — производство,
команду, маркетинг, оборудование, масштабирование.

И вот тут начинается самое интересное: деньги есть, инве-
сторы есть, проекты есть — но совпадения случаются редко.
Почему? Потому что фаундер и инвестор смотрят на один
и тот же проект с разных сторон. Для фаундера это идея,
смысл, жизнь. Для инвестора — риск и потенциальная до-
ходность. Чтобы эти миры сошлись, нужен мост — понят-
ная, структурированная, доказательная история, где логика



 
 
 

соединяется с доверием.
Именно об этом эта книга.
Она основана на моём практическом опыте в привлече-

нии инвестиций, упаковке проектов и работе с инвесторами,
а также на опыте последних лет — в применении искусствен-
ного интеллекта в инвестиционной практике.

Всё, о чём здесь говорится, — это не абстрактная теория, а
практические подходы, которые помогают структурировать
подготовку проекта: на форумах, питчах, консультациях и в
клубах, где ежедневно встречаются фаундеры и инвесторы.

Эта книга выросла из живого курса, в котором я шаг за
шагом объясняю, как подготовить проект к инвестициям,
упаковать, рассчитать и вывести на сделку. Теперь всё это
собрано в единую структуру — от идеи до закрытия раунда,
с понятной логикой, примерами и инструментами.

Мы пройдём путь:
как думает инвестор и как к этому подготовиться;
как проверить идею, посчитать метрики и создать MVP;
как упаковать проект и презентовать его;
как вести переговоры и привлекать партнёров;
и как использовать искусственный интеллект на каждом

этапе — от анализа до автоматизации поиска инвестора.
Искусственный интеллект в этой книге — не модное до-

полнение, а реальный инструмент, который помогает пред-
принимателю мыслить быстрее, считать точнее и готовиться
к переговорам осознаннее.



 
 
 

Эта книга — не о формулах и не о волшебных инструмен-
тах. Это практическая дорожная карта: от интуиции — к си-
стеме, от идей — к действиям, от действий — к инвестици-
ям.



 
 
 

 
Глава 1. Как мыслит инвестор

 
 

Инвестор — не бог и не враг
 

Инвестор не оценивает вас лично, он оценивает возмож-
ность заработать. Это важно понять с самого начала. У него
свой фильтр: логика, цифры, риски, альтернативная стои-
мость капитала. Ему не нужен «ваш продукт» — ему нужна
уверенность, что проект принесет доход.

Когда фаундер говорит:
«Мы создали уникальный продукт, аналогов нет» — ин-

вестор слышит: «Скорее всего, никто не проверял, нужен ли
он вообще».

Парадокс в том, что инвестор часто лучше видит слабые
места проекта, чем сам основатель. Просто потому, что смот-
рит со стороны, без эмоциональной вовлеченности.



 
 
 

 
Почему фаундеру сложно

быть объективным
 

Основная проблема — эффект «туннельного видения».
Человек живет внутри своей идеи, а значит, теряет способ-
ность смотреть на нее глазами рынка. Это когнитивное ис-
кажение, которое мешает почти всем. Поэтому важно посто-
янно проверять гипотезы — не на своих убеждениях, а на
фактах.

Инвестору нужно видеть, что вы это понимаете. Что вы не
фанат своей идеи, а стратег. Человек, который умеет сомне-
ваться, проверять и адаптироваться.



 
 
 

 
Что такое проект

в глазах инвестора
 

Проект — это не просто «идея». Это инструмент, на ко-
тором можно заработать. Поэтому ключевой вопрос, с кото-
рого начинается любое общение с инвестором:

«Почему вы уверены, что на этом можно заработать?»
Если вы не можете доказать это логикой, цифрами или

опытом рынка — вы не готовы к инвестициям.



 
 
 

 
Инвестор проверяет
не идею, а аргументы

 
Хороший проект — это не тот, где всё идеально, а тот, где

всё доказано. Доказательствами могут быть:
спрос (подтвержденные заказы, подписки, письма наме-

рений);
расчеты (юнит-экономика, рентабельность);
действия (созданный MVP, первые продажи, пилоты);
команда (опыт, репутация, история реализованных за-

дач).
Всё остальное — слова.



 
 
 

 
Глава 2. Подготовка
к поиску инвестиций

 
 

Почему привлечение инвестиций
— это не удача, а система

 
Большинство фаундеров думают, что «инвестиции — это

когда повезло». Но на практике это чистая технология. Если
проект структурирован, аргументы понятны, а цифры под-
тверждены, шансы на предметный разговор с инвестором за-
метно растут. Если нет — даже активная рассылка презен-
таций редко приводит к качественному диалогу.

Поэтому первый шаг — не искать инвестора, а подгото-
вить себя и проект.



 
 
 

 
Шаг 1. Понять, где вы сейчас

 
У любого проекта есть стадия развития. Она определяет,

какие аргументы и документы нужны.
Идея и гипотеза — пока нет продукта, важно доказать, что

проблема реальна, и есть кому платить.
MVP и первые продажи — нужно показать динамику, пер-

вые метрики и реакцию рынка.
Рост и масштабирование — важно обосновать экономику,

планы и потенциал рынка.
Понимание стадии убережет вас от типичной ошибки: пы-

таться продать мечту инвестору, который ожидает бизнес.



 
 
 

 
Шаг 2. Сформулировать

ценностное предложение Задайте
себе простой вопрос: Что

конкретно получит инвестор,
если вложится в ваш проект?

 
Это не «мы помогаем людям», не «у нас крутая техноло-

гия», а конкретная формула: инвестор вкладывает N, полу-
чает X, в срок T, с риском R.

Именно это он оценивает.
Чтобы ответить на этот вопрос, нужно:
четко понимать, какую проблему вы решаете;
знать, для кого именно вы это делаете (целевую аудито-

рию);
иметь доказательства, что эта аудитория действительно

существует и реагирует;
объяснить, в чем ваша выгода и отличие от конкурентов.



 
 
 

 
Шаг 3. Провести

«внутренний аудит» проекта
 

Перед тем как выйти на рынок инвестиций, проведите
внутреннюю ревизию. Проверьте пять ключевых зон:

Идея и ценность — есть ли доказанная боль и реальный
спрос?

Команда — кто несет ответственность, есть ли релевант-
ный опыт?

Рынок — насколько он емкий и растущий?
Финансы — есть ли базовая модель, понятные метрики,

экономика сделки?
Риски и план действий — какие слабые места, как вы их

закрываете?
Если хотя бы по одному пункту есть туман — инвестор

это почувствует.



 
 
 

 
Шаг 4. Сделать дорожную карту

 
Дорожная карта — это не для инвестора. Это для вас. Это

план конкретных действий, которые нужно пройти, чтобы
проект стал «инвестиционно готовым».



 
 
 

 
Пример структуры:

 
Проверка гипотезы и подтверждение спроса.
Подготовка MVP или демо-продукта.
Финансовая модель и расчет метрик.
Подготовка презентации и one-pager.
Проверка аргументов через обратную связь (AI, менторы,

пичи).
Выход на инвесторов.
Запишите это как последовательность шагов. Инвестиции

приходят не к идеям, а к движению — к тем, кто идет по
плану и показывает прогресс.



 
 
 

 
Шаг 5. Использовать

искусственный интеллект
как инструмент

 
Раньше фаундеры неделями искали данные, писали тек-

сты и проверяли расчеты. Сейчас значительную часть этой
работы можно автоматизировать с помощью ИИ — объём
зависит от задачи и качества исходных данных.



 
 
 

 
AI помогает:

 
формулировать гипотезы и искать аргументы;
анализировать рынок и конкурентов;
проверять метрики и бизнес-модель;
готовить питч и one-pager;
тренировать ответы на вопросы инвесторов.
Вы можете даже создать своего персонального ассистента

— AI-трекера, натренированного именно на ваш проект. Он
будет помнить контекст, помогать с расчетами и готовить вас
к встречам. Это не «будущее», это уже норма.



 
 
 

 
Шаг 6. Проверить готовность

Простой чек-лист:
 

Проект описан понятным языком (без жаргона).
Есть подтвержденная боль и доказанный спрос.
Сформулировано, как инвестор заработает.
Есть минимальная финансовая модель.
Есть трекшн — хоть какие-то действия и результаты.
Команда понятна и прозрачна.
Если на любой пункт вы отвечаете «нет» — не ищите ин-

вестора. Сначала доработайте.



 
 
 

 
Главное правило: не

спешите искать деньги
 

Большинство неудач на инвестиционном рынке происхо-
дят не потому, что инвесторы «жадные» или «закрытые», а
потому что проекты выходят слишком рано. Лучше прийти
позже, но с сильной аргументацией, чем раньше — с энтузи-
азмом и пустыми руками.



 
 
 

 
Глава 3. Искусственный интеллект

в инвестиционной подготовке
 
 

Почему ИИ стал главным
союзником фаундера

 
Раньше предпринимателю, чтобы подготовить проект к

инвестициям, нужно было: искать аналитику, консультантов,
дизайнеров, копирайтеров, экономистов, готовить отчеты и
презентации вручную. Теперь всё это может делать искус-
ственный интеллект — быстро, недорого и, главное, без по-
тери качества.

ИИ не заменяет предпринимателя. Он усиливает его. Он
помогает быстрее формулировать мысли, проверять гипоте-
зы и моделировать решения. Если раньше за неделю вы мог-
ли продвинуться на один шаг, с ИИ можно продвинуться за-
метно быстрее.



 
 
 

 
Что может ИИ в

работе над проектом
 

Формулировать идеи и уточнять гипотезы Просто объяс-
ните задачу обычным языком:

«Ты — инвестиционный аналитик. Помоги сформулиро-
вать гипотезу для проекта по строительству эко-глэмпинга в
Алтае». ИИ предложит варианты формулировок, сегменты
аудитории и пути проверки.

Анализировать рынок Он соберет данные о конкурентах,
трендах, нишах, примерах аналогов, даже если у вас нет опы-
та в аналитике.

Проверять метрики Можно попросить его:
«Посчитай юнит-экономику для небольшого производ-

ства снеков. Себестоимость — 30 руб., цена — 60 руб., по-
стоянные расходы — 500 тыс. в месяц». Он даст расчёт, по-
яснит, где узкие места, и предложит варианты улучшения.

Готовить презентации и тексты От структуры питча до по-
стов в Telegram — всё можно поручить ИИ. Главное — дать
чёткий контекст и цель.

Имитация встреч с инвестором Можно загрузить презен-
тацию и попросить:

«Проведи со мной тренировку перед встречей с инвесто-
ром. Задавай вопросы, комментируй ответы». И вы получи-



 
 
 

те реалистичную «репетицию», после которой на реальной
встрече не будет сюрпризов.



 
 
 

 
Ассистенты и агенты:

в чем разница
 

ИИ-ассистент — это как личный аналитик. Он отвечает
на запросы и помогает по конкретной теме. ИИ-агент — это
уже система из нескольких ассистентов, каждый из которых
выполняет свою часть задачи: один анализирует рынок, дру-
гой готовит презентацию, третий считает финансовую мо-
дель.

Сегодня любой может создать своего ИИ-ассистента —
без программирования. Достаточно описать, кто он и чем
должен помогать.



 
 
 

 
Пример:

 
Название: Investment AI Tracker. Задача: помогает анали-

зировать и улучшать инвестиционные проекты, готовит к
встречам с инвесторами, создаёт финансовые модели и пит-
чи.

Дальше вы загружаете свои материалы (описание проекта,
презентацию, бизнес-модель) — и ассистент работает уже по
вашему контексту.



 
 
 

 
Как создать собственного
AI-ассистента Пошагово:

 
Зайдите в ChatGPT или аналогичный сервис (Mistral,

Claude, Grok и т. д.).
Откройте вкладку «Создать ассистента».
Придумайте название и опишите задачу. Например:
«Помогает стартапам в сфере недвижимости готовиться к

привлечению инвестиций».
В поле «инструкция» вставьте промпт вроде:
«Ты — опытный инвестиционный аналитик. Помогаешь

фаундерам пошагово подготовить проект к инвестору. Ана-
лизируешь, задаёшь уточняющие вопросы, подсказываешь,
где слабые места».

При необходимости добавьте файлы — описание проекта,
презентации, аналитику.

Сохраните.
Всё. Теперь у вас свой персональный AI-трекер, который

всегда под рукой.



 
 
 

 
Как правильно общаться с ИИ

 
Главное — не пытайтесь быть «умнее» машины. Разгова-

ривайте как с человеком, но давайте контекст.



 
 
 

 
Плохой запрос:

 
«Помоги с проектом». Хороший запрос: «Ты — аналитик

по инвестициям. Я делаю стартап в сфере переработки пла-
стика. Нужно рассчитать стоимость привлечения клиента и
выручку при трёх сценариях».



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74046548
https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=74046548
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