Modul 6
,,Pitch-training”

Program de curs



« CE INSEAMNA PITCH

Notiunea de “pitch” a luat nastere la Hollywood. Acest termen era
folosit pentru prezentarile scurte pe care producatorii le faceau
pentru a atrage atentia asupra filmelor pe care urmau sa le lanseze.
In prezent, termenul de pitch este folosit pentru o prezentare scurt3
de vanzari, de aproximativ 1 minut. Aceasta are un scop precis si este
facuta pentru a prezenta un concept, o idee de afaceri, sau un
produs. Scopul pe care il ai cu un pitch este acela de a capta atentia
interlocutorului. Daca el va da curs dialogului si va pune intrebari

despre subiect, inseamna ca ai avut un pitch reusit.



Ca si antreprenor te vei confrunta des cu nevoia de a sustine
un pitch. Pentru a avea succes de fiecare data, urmareste
aceasta structura:

1. Care este nevoia pe care ai identificat-o0?

2. Care este solutia pe care ai gasit-o0?

3. Care este piata (dimensiune, concurenta si clienti)?

4. Modelul de business (cum vei genera incasari)?

5. Time-line. De unde ai inceput, unde te afli si unde
vrei sa ajungi?

6. Ce ai nevoie de la interlocutor + Call to action?



SFATURI: Tips & tricks:

Cand veti face draftul pitch-ului veti avea initial un material care va fi probabil de
2-3 ori mai lung decat ar trebui. Nu va ingrijorati, luati, cititi-l, reformulati si
incepeti sa eliminati detaliile care nu vi se par esentiale.

Pentru a va asigura ca ceea ce veti spune este cursiv si cuprinzator, cel mai usor
este sa va inregistrati in timp ce vorbiti, iar apoi sa va ascultati. Astfel veti putea
fmbunatati modul in care livrati discursul si veti putea si observa cu usurinta care
sunt punctele de inconsistenta din pitch, unde mai trebuie adaugate detalii si ce
propozitii pot fi eliminate.

Pentru a putea tine minte cu usurinta informatiile pe care trebuie sa le livrati, nu
invitati ca pe o poezie textul, riscati s uitati parti esentiale. Incercati s memorati
structura si sa memorati intrebarile la care trebuie sa raspundeti. Fiind un
subiect de care sunteti pasionat, si despre care aveti atat de multe informatii, va
va fi usor sa raspundeti la orice intrebare.

Va sugeram sa dati inregistrarea cu pitch-ul si altor persoane din anturajul vostru
si sa ascultati cu atentie feedback-ul lor, pentru ca va va ajuta sa-l imbunatatiti.






Cum folosesti limbajul intr-un
pitch

Limbajul paraverbal: in primul rand, ne referim la voce si ritm. La nivel vocal, iti
sugerez un ton cald, calm, dar si ferm in acelasi timp. Trebuie sa avem o intensitate in voce,
adica sa vorbim tare si sa fim siguri ca toata lumea ne aude bine.

Inclusiv pentru noi este un avantaj daca ne auzim cand vorbim, ne confirmam la nivel de

subconstient ca relatdm ceea ce ne dorim, ceea ce ne-am propus. Incearca sa folosesti
inflexiuni ale vocii, astfel poti transmite emotie, poti da sens unor exemple si unor afirmatii.



Limbajul paraverbal

Daca vorbesti cu aceeasi intensitate tot discursul tau, risti ca oamenii sa-si piarda interesul. Si
zambeste! Prezinti un pitch pentru o posibila finantare care iti poate schimba viata, asa ca ai
toate motivele sa fii entuziasmat si sa generezi zambete in randul audientei prin prezenta ta. lar
la nivel de ritm al discursului, te rog mult de tot sa nu te grabesti.

Un ritm prea rapid creeaza un sentiment de alerta, iar audienta va simti agitatie. Un ritm prea
lent exprima tristete, ceea ce nu cred ca este cazul.

Asa ca prezinta cu calm, vorbeste cu o intensitate medie si din nouiti spun, repeta, ca sa ai
siguranta ca te vei incadrain timp si nu va trebui sa te grabesti pe final.

e  Cum ne miscam pe scena?
e Cefacem cu mainile?
* Cum e bine sa privim audienta?



Limbajul paraverbal

Nu-i asa ca ai vazut cazuri in care nu poti urmari un discurs pentru ca vorbitorul se
misca intruna si la un moment dat, efectiv te agita? Ei bine, nu va fi si cazul tau.
Atunci cand prezinti, incearca sa ramai intr-o raza de un metru patrat, schimba
pozitia concomitent cu schimbarea unei idei din discursul tau. Adica fa un pas
nainte sau in laterale. Daca nu ai suport vizual, atunci sa stii ca poti acoperi toata
scena, dar te rog sa o faci treptat, usor, fara sa te plimbiintruna dintr-o parte in
cealalta.



La nivel de gesticulare, nu
trebuie sa gesticulam excesiv

* Riscam sa agitam si sa atragem prea mult atentia asupra miscarilor noastre, ceea ce nu ne
dorim. Gesticulam moderat, iar fiecare gesticulare ar trebui sa intareasca o informatie din
discursul nostru.

» Pozitia mainiloratunci cand nu gesticulezi, sa stii ca trebuie sa fie una naturala, adica sa le
lasi sa cada pe langa corp. Stiu ca noua ni se pare ca suntin plus si de fiecare data, cautam
sa le oferim intrebuintare, sa le punem in sold, in buzunar, sa ne imbratisam, sa le punem la
spate sau orice alta pozitie decat cea naturala, adica pe langa corp. Doar asa nu vei atrage
atentia audientei de la discursul tau.



n primul rand, trebuie s& ne uitim fn mod egal in toat3
sala.

Daca avem o audienta formata din doua persoane sau una formata din 500 de persoane, sa
stii ca nu conteaza numarul lor. Noi trebuie sa le vorbim tuturor, indiferent de numar.

De aceea, facem tot posibilul sa incercam sa realizam un contact vizual cu cat mai multe
persoane din sala, sa acoperim cu privirea toata salain mod egal. Cand facem contact vizual
cu oamenii, ne uitam in ochii lor direct, da? Nu ne uitam prin ei. Astfel, ne asiguram ca vom
putea mentine atentia audientei si cat mai multe persoane vor simti ca le acorzi
importanta, iarin mod natural, te vor urmari.

Juriul trebuie privitin egala masura cu audienta. Nu te uita doar la juriu sau doar la public.
Trebuie sa fim constienti de ambele parti. larin momentul in care juriul iti va adresa
intrebari, ei bine, atunci poti face contact vizual doar cu cei cu care ai initiat dialogul. Acolo
este in regula.
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Ce sa NU faci atunci cand sustii un
pitch

Nu incepem niciodata un discurs cu acea afirmatie "Buna ziua, eu sunt X, ma
scuzati, sunt foarte emotionat”. Nu! Nu ne intereseaza ca ai emotii, tine-le pentru
tine. Sunt normale si cu totii le avem, dar daca le verbalizezi la inceputul
discursului tau sau in timpul lui, lumea nu va empatiza cu tine, risti doar sa le setezi
asteptari mici.

Mark Twain a spus: "exista doua tipuri de vorbitori publici: cei care se tem si cei
care mint”. Si sa stii ca asa este. Si eu, in calitate de prezentator, cu foarte multe
evenimente la activ, am emotii atunci cand pasesc pe scena si deschid un
eveniment. Dar am identificat sursa lor si acum le traduc intr-un sens pozitiv.
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Ce sa face daca gresesti

« Daci faci o greseala foarte evidenta, apeleaza la simtul umorului. incearca sa fii
autoironic si sa faci 0 mica gluma. Sa spui ca ti-e foame si de aceea mananci
cuvinte, ca-ti iau cuvintele inainte spre un premiu, ca esti inventator iar campul
lexical nu face exceptie din noutatile tale. Sunt foarte multe variante. Nu trebuie sa
fie o gluma care sa starneasca hohote in toata sala, ci trebuie sa depasesti in mod
elegant un moment de usor bloca;.

« Daca ti-ai pierdut cu totul cuvintele sau ideile, nu intra in panica. Efectiv taci. Nu
ncerca sa acoperi timpul folosind cuvinte de umplutura. Respiri cateva secunde, iti
pui ordine in idei si continui.




Nu rata intrebarile juriului!

Daca nuintelegi intrebarea 100%, te incurajezi sa
exprimi asta sau sa rogi respectuos reformularea
Intrebarii pentru ca nu iti este clara. Decat sa risti sa
pierzi secunde pretioase din Q&Aincercand sa
argumentezi o idee gresita, iar apoi juratul sa revina la
intrebare, mai bine salvezi timp direct si exprimi
siguranta printr-un raspuns clar.
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Tuiti prezinti munca, vei sustine o prezentare la
care ai muncit mulit, pe care ai repetat-o de atatea ori
si stii foarte clar ce ai obtinut pana acum prin munca.

La fel si cu vorbitul in public.
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Spune o poveste reala

Daca este cazul, incepe pitch-ul spunand o poveste reala a clientilor
care abordeaza problema pe care produsul sau serviciul tau o
rezolva pe piata.

Evita sa folosesti cuvinte cheie si vorbe tehnice atunci cand iti spui
povestea. In schimb, utilizeaza nume reale si provocari reale pentru
clienti. Pastreaza povestea simpla si realisa. Pana la urma, ceea ce
isi vor aminti oamenii dupa ce se vor pleca sunt povestile pe care le
Spui, asa ca este important sa ai cateva povesti convingatoare
pentru clienti.
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Nu uita de lucrurile esentiale

« Multi antreprenori isi livreaza pitch-ul ca si cand ar scoate la licitatie
mostenirea primita de la bunica lor. Asta se intampla deoarece ei
cred ca trebuie sa abordeze fiecare aspect al planului lor de afaceri
in doar cateva minute, dar acest lucru ii face sa para nelinistiti,
tensionati.

« Este important sa fii relaxat si sa realizezi ca, atunci cand ai de tinut
un pitch, mai putin este mai mult. Nu uita care sunt cele mai
importante lucruri pe care vrei sa le impartasesti si ramai la acele
lucruri - si inspira inainte de a vorbi. Te va ajuta sa oferi un pitch mai
convingator si mai atent.
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Contureaza-ti modelul de
afacere

Modelul tau de afacere spune unui investitor modul in care ideea ta se
va converti (sau nu) din punctul de vedere al viabilitatii economice. Cel
mai bun mod de a reprezenta acest lucru este sa ai un exemplu bun si
concret.

Sa luam ZipCar, de exemplu :

Rezervarile se fac online si rapid,;

Clientii platesc n functie de ora sau de zi;

Serveste pietele din X, Y, Z;

De asemenea, vizeaza si campusurile universitare...

In doar cateva buline scurte, se poate vedea cum se produc banii si
de la cine vin. Modelul de afacere ar trebui sa raspunda la
intrebarile: Ce vinzi? Cui? Cat platesc? Cum te platesc?
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Asigura-te ca pitch-ul este clar
pentru toata lumea

* Unele dintre cele mai nereusite pitch-uri
sunt pline de acronime si expresii tehnice
care nu trezesc deloc interesul.

» Scurt si la obiect. Exerseaza-ti pitch-ul cu
cineva din afara companiei si roaga-l sa-ti
dea feedback, ceea ce cred despre
modelul tau de afacere. Este intotdeauna
un exercitiu bun pentru a vedea cum
reactioneaza ceilalti, daca le-ai captat
atentia si daca sunt interesati sau ar folosi,,
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Vorbeste despre tine

» Este important sa stii ca investitorii
iInvestesc mai intai in oameni si apoi in
idee.

* Asadar, sa nu-ti fie frica sa te dezvalui si
sa vorbesti despre performantele tale, mai
ales daca aceste realizari se refera la ceea
ce este necesar pentru a incepe si a
dezvolta o actiune. Arata investitorilor de
ce esti omul potrivit pentru a conduce
aceasta actiune. .



Spune-ne: Ce ai facut in ultima
perioada?

* Prin aceasta vreau sa spun ca ar trebui sa
impartasesti succesele si ideile pe care le-a avut
echipa ta de la infiintarea companiei.

 |nvestitorii vor sa afle despre primii tai clienti, despre
alte investitii plasate in companie, pozitionarea in
mass-media, repere legate de produs si client,
angajari etc. Daca prezinti in calitate de CEOQO al
propriei companii, ar trebui sa fii persoana principala in
vanzari, asa ca arata-le investitorilor ca stii cum sa
vinzi.
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la Tn calcul competitia

« In primul rAnd, nu spune niciodata ,Nu am
concurenta”. Aceasta este o greseala.

« Toata lumea are concurenta, chiar daca este
concurenta indirecta. Gandeste-te cand Henry Ford a
construit modelul T. Erau pe atunci alte masini pe
piata? Nu, dar trebuia sa gaseasca o modalitate de ,a
fura” oamenii din sfera celorlalte moduri de transport
(cai, trenuri).

* Unul dintre cele mai bune moduri de a ilustra ca
intelegi imaginea de ansamblu, modul competitiv si
ceea ce te diferentiaza de concurenta este sa prezinti
concurenta printr-o schema.
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Nu-ti fie frica de numere

* Nu spune ca vei fi o companie de 50 de milioane de
dolari in trei ani, pentru ca majoritatea investitorilor nici
nu vor crede, decat daca ai facut asta inainte intr-o alta
companie.

* Mai convingator este sa arati exact cum vei ajunge la
acele milioane - ce informatii te-au determinat sa
prezici acele tipuri de vanzari? impartdseste care sunt
presupunerile tale despre modelul de afacere.

* Vrei sa vezi ca investitorii isi scot telefoanele si incep
sa calculeze. Acesta este un semn bun -inseamna ca
vor sa vada cum gandesti si sa vada daca se
potriveste cu planurile lor.
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Afiseaza-ti produsul

* Uneori cel care vorbeste nu isi arata nici
macar produsul propriu. Pentru majoritatea
oamenilor care se ocupa de finantare,
produsul este vital.

* Chiar daca produsul tau nu este construit
inca, afiseaza machete. Este uimitor ce
poate face o reprezentare vizuala a
produsului si a afacerii tale pentru
eficacitatea generala a pitch-ului.
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Asigura-te ca ai o dictie
Impecabila

« Atunci cand tinem un pitch, o prezentare, un speech
este foarte important felul in care vorbim. Uneori
emotiile ne pot distrage de la scopul principal. Si orice
ar fi, vr.em ca toata lumea sa ne auda si sa inteleaga
Ideea noastra.

 Dictia este vitala in acest caz. Exerseaza zilnic,
minimum 30 de minute in fiecare zi. lar daca stii ca ai
de tinut un pitch, ar trebui sa te pregatesti cu minimum
o luna inainte. Nu vrei ca oamenii sa plece bulversati
de la pitch-ul tau. Nu uita, dictia este cartea ta de
vizita.
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