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Ce este Pitch-ul?

* Pitch-ul este, de regula o prezentare LIVE/online, in fata unei audiente.

 Pentru un prezentator fara exercitiul vorbirii in public poate fi o adevarata
Provocare.

* O prezentare bine pregatita te poate ajuta sa Creezi o impresie buna, sa-ti
stapanesti emotiile si sa captezi audienta foarte usor.






Speaker/antreprenorul

Daca pizza nu e gustoasa, intotdeauna cel care a mancat-o da vina pe aluat!



Ce e de facut?



Cunoaste-ti audienta — documenteaza-te temeinic despre oamenii carora te adresezi:

ce fel de startup-uri ii intereseaza,

cati bani vor sa investeasca,

in ce proiecte au mai investit etc

construieste strategia prezentirii in functie de acest aspect.




4 stiluri de percepere a informatiei
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Diagrame, acte, fotografii,
desene, harti, infografice,
prototip, experimente, etc

Sugestii:
“Inchipuiti-va”, “Sa presupunem cd”, “Va rog sa artrageti atentia la....”, etc



 Pasul 1 — Captarea atentiei auditoriului

Spune o poveste — atrage atentia audientei.

Eventual poti sa incluzi si cateva detalil legate de o experienta personala.
Interactiune: intrebare, glume(!), ceva straniu

Prima parte a povestii ar trebui sa cuprinda cateva lucruri esentiale:

- care este scopul produsului/serviciului pe care vrei sa il aduci in piata,
- de ce ai ales sa faci acest produs

- de ce ar trebui sa le pese celor prezenti in auditoriu de afacerea ta.
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Prima parte a povestii ar trebul sa cuprinda cateva lucruri esentiale

- care este scopul produsului/serviciului pe care vrel sa il aduci in piata?
- de ce al ales sa faci acest produs?

- de ce ar trebui sa le pese celor prezenti in auditoriu de afacerea ta?



« Discursul trebuie sa fie cat mai simplu — ceea ce povestesti trebuie sa fie scurt si la obiect,
s se concentreze in special asupra elementelor cheie:

- ploblema — solutie,
- avantajele competitive aduse de produsul si echipa startup-ului
- cine ne sunt consumatori,

- suma investitiel



 Sa detii date care sa-ti sustine argumentele — spre exemplu: statistici, cifre care sa demonstreze
nevoia produsului tau in piata, studii de piata, date care sa demonstreze ca produsul este viabil.




1.Demonstreaza ca esti pasionat si competent in domeniul in care activeaza
startup-ul.

2.Lauda-ti echipa — multi investitori sustin ca echipa este la fel de importanta
precum produsul unui startup.

3.Pune accent pe punctele forte ale echipei — aptitudinile profesionale si
educatia angajatilor.




e Sa ai un plan bine pus la puct — prezinta planul de afaceri, cu toate
obiectivele pe care vrei sa la atingi, mentionand si in cat timp ar
urma sa fie atinse acele obiective.

« Sa fii mereu pregatit sa raspunzi la intrebarea: Cum vei cheltui
banii pe care ti-i da investitorul?

« Sa al 0 viziune mareata — este foarte important sa vorbesti despre
potentialul de crestere al startup-ulul.



Asa NU:

nu pierde timpul subliniind chestiuni evidente

nu uita de competitie (este foarte important sa cunosti piata si sa tii cont
de firmele competitoare)

nu intra prea mult in detalii

nu exagera (sa-ti prezinti produsul ca fiind revolutionar, s-ar putea sa fie
putin cam mult)

nu-ti fie frica sa ceri bani (de aceea te afli in fata unor investitori)
nu ignora factorii de risc (pe care este bine sa ii mentionezi)

nu-ti fie frica sa recunosti ca nu stii inca toate raspunsurile



1. Tine minte: postura si gesturile conteaza

Mimica si gesturile iti pot fi atat prieteni, cat si dusmani. Exista unii oameni care, chiar
daca au o prezentare interesanta, vocea, mimica si gesturile lor nu motiveaza deloc
publicul sa-i asculte.

Atunci cand te pregatesti de o prezentare, ar fi bine sa exersezi in fata oglinzii: sa ai
grija ce postura ai, cata valoare aduci cu prezentare ta si cum construiesti propozitiile.

Nu uita de zambet, bineinteles, daca acesta isi are locul in acea prezentare si se
potriveste subiectului.
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2. Invata sa spui povesti
Aminteste-ti un moment cand ai fost atras de firul narativ al unei povestiri.
Aceasta putea fi o carte sau un film, un banc sau discutia cu un om. Orice
poveste buna e construita urmand aceeasi logica, se schimba doar forma,

figurile de stil si personajele.

Povestea e cel mai bun mod de a antrena publicul emotional in prezentarea ta.
Cel mai bine e sa mizezi pe toate 5 simturi.



3. Formuleaza-ti gandurile clar

S-ar parea ca e un lucru atat de evident, dar atat de multa
lume se impotmoleste aici.

Fii atent la logica propozitiilor, dar si la pronuntia ta.
Si aici este binevenit sa practici In fata oglinzii: articuleaza

cuvintele clar, pentru a nu arata ridicol in fata publicului.
Un lucru de mare ajutor sunt framantarile de limba.



4. Utilizeaza linistea in folosul tau

’

O pauza poate fie sa omoare orice dram de interes fata de discursul tau, fie sa-ti
transforme prezentarea intr-un spectacol.

Pauzele sunt benefice pentru a oferi ragaz publicului sa digere informatia pe care
tocmai ai furnizat-o.

Sa vorbesti fara sa te opresti nu e cea mai reusita strategie. Asa approach suprasolicita
atentia oamenilor si ei pierd firul povestirii.

Incearca sa folosesti fraze suficient de scurte, urmareste reactia oamenilor si, daca ai
curajul, interactioneaza cu ei.



5 Dezvolta-ti charisma

Oamenii carismatici atrag priviri si... alti oameni.

Ei inspira incredere si motiveaza. Parerea lor conteaza, iar tot ce spun ei
urmaresc mii si chiar milioane de oameni.

Ce calitati anume trebuie sa dezvolti pentru a-ti dezvolta carisma? Inteligenta,
empatia si capacitatea de a fi un ascultator activ.

Un om carismatic stie cand sa taca.



6. Utilizeaza in prezentarile tale doar informatie
verificata

Un dialog interesant se construieste pe o informatie
veridica.

Atunci cand esti sigur de informatia pe care o prezinti,
arati maiincrezator, stii sa-ti aperi punctul de vedere si
sa construiesti contraargumente logice.

Daca ai la indemana date statistice, foloseste-le
neaparat!



Pitch Template!
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® Introducere

® Oportunitatea
® Problema

® Solutia

® Potentialul

® Piata si Clientii
® Competitia

® Finante

® Echipa

® Premiul



INTRODUCERE

Scurta descriere a afacerii si a tipurilor de produse si/ sau servicii
oferite.



OPORTUNITATEA

Aici ar trebui sa vorbesti despre industria in care iti
desfasori activitatea si despre cum va functiona afacerea ta
in aceasta piata.

Intrebri de ajutor:
@ Cum aratj piata in momentul de fat3?
® De ce este ACUM momentul oportun pentru produsul/ serviciul tau?



PROBLEMA

Aici ar trebui sa vorbesti despre problema pe care ai
identificat-o in industrie si pe care ti-ai propus sa o rezolvi.

Intreb&ri de ajutor:

® Ce problema vrei s rezolvi?
@® C5t de mare este problema?
® Cum rezolv3 altii problema?



SOLUTIA

_Aici ar trebui sa vorbesti despre cum rezolvi tu problema.
Incearca sa fii cat mai clar si realist pentru a convinge ca ideea
ta este cea mai buna.

Intrebri de ajutor:

@ Cum iti propui sd rezolvi problema?

@ Cum se diferentiazd solutia ta fatd de altele?

@ Cum se va schimba in bine viata clientilor prin folosirea produselor sau serviciilor
tale?



POTENTIALUL

Aici ar trebui sa vorbesti despre cat de mare este potentialul tau
de crestere, despre vanzari si scalabilitatea afacerii.

Intrebri de ajutor:

@ Exist3 potential de crestere masiva a vanzarilor?

@ Care sunt rezultatele de pand acum care confirmd ipotezele tale despre potential?
@ Care este strategia de a ajunge la clienti si de a le vinde produsul sau serviciul t3u?



PIATA SI CLIENTII

Acest slide ar trebui sa demonstreze o buna cunoastere a
clientilor. Include informatii despre cine sunt acestia, ce fac sau
cat sunt de dispusi sa devina clientii tai.

Intrebri de ajutor:

@ Care sunt categoriile de clienti?

@ Cit de dispusi sunt s3 achizitioneze produse/ servicii de la tine?
® Ce spun clientii t&i acum despre produsele/serviciile tale?



COMPETITIA

Aici ar trebui sa vorbesti despre cine sunt competitorii tai. Orice
afacere are competitie si este extrem de important sa stii cum
arata si, mai ales, ce face bine!

Intrebdri de ajutor:

@ Care sunt competitorii tdi principali?

@ Exist3 companii care ar putea deveni in viitor competitori? Care sunt ele?
@® Ce aduce nou in piatd modelul tdu de business?



FINANTE

Aici ar trebui sa vorbesti despre modelul tau financiar sau, altfel
spus, despre modul in care iti propui sa faci bani.

Intrebri de ajutor:

® Cum produce venituri afacerea ta?

@ Care este costul per item vandut si cum se detaliaza el?
@ Cit de realiste sunt costurile si veniturile?



ECHIPA

Aici ar trebui sa descrii componenta echipei, ce abilitati au si ce
ii recomanda pentru a face din afacerea ta una de succes.

Intrebri de ajutor:

® Ce v3 recomandi ca fiind echipa ideald?

@® Mai aveti nevoie de oameni noi in viitorul apropiat?

@ pe [angd echipd, mai aveti aldturi alti mentori, consultanti, prieteni de mentionat?



GRANTUL

Cum va ajuta grantul sa accelerati cresterea afacerii?
Daca mai cautati si alti parteneri sau investitori, merita sa
mentionati suma si destinatia.
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