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Scopul modulului: Acest modul Tsi propune sa ofere cursantilor principalele informatii legate de tehnicile de pitching
care ar putea fi utilizate Tn promovarea ideilor lor de afaceri, in cautarea investitorilor sau in
convingerea clientilor sau a posibililor parteneri sa sustina ideea de afaceri a noului antreprenor.
in ambele cazuri, un "pitching eficient" este o abilitate cheie in afaceri de astazi. Abilitatea de a
atrage atentia unui public Si de a oferi o ideea de afaceri convingator pe care factorii de decizie il
vor spune "da" este vitala pentru succesul personal Si organizational. Acest modul ia n
considerare elementele cheie ale designului pitch-ului Si cum sa va prezentati argumentele in mod
clar si concis.

Nu stim niciodata cand vom avea ocazia sa facem un ,pitch” pentru un investitor sau n cat timp
va trebui sa-l convingem. Din acest motiv, antreprenorii ar trebui sa aiba intotdeauna pregatite
mai multe optiuni de durata diferita: un pitch scurt de 1-2 minute, un pitch de 10 minute Si un
pitch de 40 de minute. Vom oferi cateva informatii pentru a-i invata pe cursanti cum sa prezinte in
mod eficient, pentru fiecare situatie posibild, ideea lor de afaceri prin metode de pitching. De fapt,
exista trei tipuri principale de ,format” pentru care ar trebui s& va pregatiti; o prezentare la
momentul duratei unei calatorii cu liftul, o prezentare de durata scurta si una de durata lunga.
Acest modul si propune sa imbunatateasca abilitatile de pitching ale cursantilor si ofera feedback
constructiv pentru a se asigura ca pitch-urile sunt livrate in cel mai eficient mod posibil. La final, se
solicita participantilor s& pregateasca in mod eficient un pitch pentru promovarea ideii lor de
afaceri catre terti externi.

Obiective de invatare: L L . .
Obiectivele de invatare ale acestui modul sunt relative sa:

° Identificati si adaptati tehnicile de pitching pentru a satisface nevoile si cerintele clientilor.

° Sporiti gradul de constientizare a punctelor forte Si a punctelor slabe in stilul de
prezentare.

° Economisiti timp Tn planificare si oferiti pitch-uri / prezentari clare, concentrate Si
eficiente.

° Facandu-i pe elevi sa se simta mai constienti de ceea ce se intampla atunci cand prezinta
un pitch, considerand mecanica sa.

° Adaptati pitch-ul pentru a tine cont de lungimea Si profunzimea relatiei cu clientul.

° Articuleaza mesajul noului antreprenor in mod specific nevoilor clientului/ partenerului/
investitorului.

° Tntelegeti limbajul corporal al participantilor si al clientilor.

) Gestionati Tn mod eficient obiectiile clientilor, evitati blocajele si purtati conversatii
puternice.

Rezultatele invatarii: A x - . x <
Pana la sfarsitul acestui modul, cursantul ar trebui sa poata:

° Urmarirea eficientd a unui pitch, pentru a avansa la etapa urmatoare.
° Intelegeti cum sa va adaugati niste credite in prezentare al dvs.
° Dobanditi incredere in sine atunci cand va prezentati.
° Veti deveni un maestru in instrumente retorice (facand mesajul memorabil).
° Tmbunatatiti introducerile - cum s& "deschideti" discursul.
° Obtineti informatii despre concluzii eficiente - cum sa "inchideti" bine prezentare.
Continut:
’ Introducere

SUBIECT 1 - Pitching dintr-o privire: o privire generala de ansamblu

1.1. Cum puteti selecta si distinge prezentarile in functie de scop;

1.2. Ce este un Elevator Pitch $i cum este structurat;

1.3. Tnva’gé diferite stiluri de prezentare care sa se potriveasca cu ale tale Si care sa te inspire;

1.4. Cativa pasi de urmat pentru o prezentare eficienta;

1.5. Conturul unei prezentari eficiente;

1.6. Slide dupa slide, cum sa structurati fiecare pas in ceea ce priveste grafica, continutul Si
expozitia.

Tntrebari si idei de gandire (3 intrebari)

SUBIECT 2 - Pregatirea terenului

2.1. Aspecte de continut: pe ce concepte sa te concentrezi;

2.2. Aspecte de prezentare: modul de prezentare a acestor concepte;
2.3. Descarcati un model/sablon eficient;

2.4. Cercetarea audientei / contextul persoanelor cheie;

The European Commission support for the production of this publication does not constitute an endarsement af the
Co-funded by the contents which reflects the views only of the authors, and the Commission cannat be heid responsible for any vse which
Erasmus+ Programme may be made of the information contained therein.

of the European Union PROJECT MUMBER - 2021-1-EL02-KA220-YOU-000029015




4
g
] 11151 { SOCIAL AND SUSTAINABLE SKILLS FOR YOUNG NEET POPULATION

2.5. Pregatirea pentru obiectiile Si comentarii anticipate;

2.6. Intelege cerintele cerute si reflecta realitatea publicului;

2.7. Planificati-va pitch-ul in 3 variante: o versiune de cinci secunde, una de 30 de secunde Si una
de cinci minute.

Tntrebari si idei de gandire (3 intrebari)

SUBIECT 3 - Tn timpul pitch-ului

2.1. Prezentare generald a modului de a incepe, de a conduce $i de a mentine controlul in timpul
unui pitch

2.2. Ce greseli sa eviti pentru a nu pierde atentia investitorului

2.3. Importanta limbajului corpului, a tonului vocii Si a semnelor non-verbale Si a modului de
interactiune in timpul pitch-ului

2.4, Tntelegerea aspectelor culturale / pitch-uri diferite pentru diferite zone geografice

2.5. Stapanirea obiectiilor la o situatie win-win

2.6. Exercitiul de solutionare a obiectiilor/jocul de rol — practica

Tntrebari si idei de gandire (3 intrebari)

Studii de caz - Exemple Elevator Pitch
® https: //tagsoft co/4-good-elevator-pitch-examples-for-business-and- startups/

e https://www. cIearv0|ce com/blog/entrepreneur-elevator-pitch-examples/

Activitati (3 activitati)
e Pregateste-ti discursul in detaliu Si exerseaza-ti tonul vocii cu conversatii eficiente;
e Arata/discuta prezentarea video pregatita in prealabil in grupuri mici;
® Joc de rol — Prezentarea pitch-ului: in timpul acestei sesiuni, participantii isi vor repeta
pitch-ul tinand cont de feedback-ul pe care |-au primit de la pitch-urile anterioare pentru a
asigura o prezentare de mare impact
e Alaturati-va unei comunitati de startup-uri dedicate lansarii ideilor de afaceri.

Lecturi suplimentare (lista materialelor suplimentare)
e A mini guide to pitching https://concept.uwaterloo.ca/40727/

e How to effectively pitch a business idea
https://online.hbs.edu/blog/post/how-to-pitch-a-business-idea
e How to give an elevator pitch (with examples)

e How to pitch an idea in 6 steps
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/idea-pitch
e The elevator pitch (video, 7 minutes)

https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevat

or-pitch-eQAis%20

e How to make a pitch deck (video, 8 minutes)
https://www.youtube.com/watch?v=WHDqvBugpVk

e Start-Up elevator pitch: examples for entrepreneurs
https://vork.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/

e Slides to include in your pitch deck

https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
e How to pitch to mvestors in 10 mlnutes and get  funded

e Pitch your Tech Start-Up ideas
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas

Test (10 optiuni multiple)

Referinte
[ J

https://www.amazon.co.uk/dp/9462762457?linkCode=gs2&tag=uuid07-21
https://www.voutube.com/watch?v=H5XgrQ0OpY5A
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https://tagsoft.co/4-good-elevator-pitch-examples-for-business-and-startups/
https://articles.bplans.com/the-7-key-components-of-a-perfect-elevator-pitch/
https://www.clearvoice.com/blog/entrepreneur-elevator-pitch-examples/
https://concept.uwaterloo.ca/40727/
https://online.hbs.edu/blog/post/how-to-pitch-a-business-idea
https://www.indeed.com/career-advice/interviewing/how-to-give-an-elevator-pitch-examples
https://www.indeed.com/career-advice/interviewing/how-to-give-an-elevator-pitch-examples
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/idea-pitch
https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevator-pitch-eQAis%20
https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevator-pitch-eQAis%20
https://www.youtube.com/watch?v=WHDqvBugpVk
https://york.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/
https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
https://articles.bplans.com/how-to-pitch-to-investors-in-10-minutes-and-get-funded/
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/
https://www.amazon.co.uk/dp/0071752854?linkCode=gs2&tag=uuid07-21
https://www.amazon.in/Art-Pitch-Persuasion-Presentation-Business/dp/0230120512
https://www.amazon.it/Pitching-Hacks-pitch-startups-investors/dp/0557235596
https://www.amazon.co.uk/dp/9462762457?linkCode=gs2&tag=uuid07-21
https://www.youtube.com/watch?v=H5XgrQ0pY5A
https://www.amazon.co.uk/dp/9063695292?linkCode=gs2&tag=uuid07-21
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e https://www.amazon.it/Startup-presentare-convincere-investitori-finanziarla/dp/8857907

66X (in Italian)
Timp alocat: 8 ore (o zi lucratoare)

Hashtag-ul modulului #pitching #presentation #credibility #entrepreneurship #confidence #bodylanguage
#marketanalysis #captivating #success #timemanagement

Introducere

Pentru a verifica ce materiale relevante sunt oferite la nivel national si/sau la nivelul UE in legatura cu modulul SOSUSK nr.7, Asociatia
ARESEL a demarat o cercetare comparativa pe tema pitching-ului, selectand unele materiale de formare care exista deja la nivel european
pe aceasta tema. De la inceputul lunii iulie 2022, cercetatorii ARESEL implicati ca staff in proiectul SOSUSK au inceput sa identifice la nivel
european unele programe de formare, cursuri sau alte materiale disponibile (manuale, site-uri web etc.) care ar putea fi utile ca referinte
pentru dezvoltarea modulului 7, cu scopul ca acest modul sa ajute Si sa sprijine tinerii NEET sa dezvolte unele competente antreprenoriale
Si ecologice. Am inceput sa cautam Si sa colectam cateva exemple (revizuire Si comparatie), utile si pentru modelarea cuprinsului
modulului 7.

Pentru tinerii NEET interesati de noi competente antreprenoriale, pitching-ul ar putea fi strategic pentru faza de promovare a ideii de
afaceri si pentru momentul in care noul antreprenor cauta parteneri, actionari sau investitori. De aceea, capacitatea, imbunatatita prin
acest modul, a cursantilor de a oferi un pitch eficient ar putea avea un impact semnificativ asupra succesului lor. Fie ca incerci sa convingi
investitorii sa ia 0 Sansa asupra ta sau sa vanda un produs unui potential client, trebuie sa fii exceptional la pitching Si la prezentare. De
fapt, unul dintre cele mai importante obiective ale pitch-ului tau este sa te asiguri ca afacerea ta este usor de inteles. Doua lucrurile stau in
cale - perspectiva lor unica Si toate ideile pe care le au in implementarea i in dezvoltarea afacerii pentru viitor. n general, fiind constienti
ca tehnicii de pitching vor ajuta noi antreprenori, start-uppers vor folosi , pitching” la finantarea, in timpul conferintelor, cu lectori de orice
fel si cu echipe de marketing Si vanzari. Abilitatile bune de ,pitching” sunt cruciale pentru oricine, mai ales daca aveti o afacere sau un
startup care doreste sa creasca Si sa se dezvolte.

Subiect 1 - Prezentarea dintr-o privire: o privire de ansamblu generala

Acest capitol explicd modul de planificare, structurare Si prezentare a unui pachet de ,pitch” pentru public. Elevii vor invata cum sa-si
aleaga stilul de prezentare, pe ce sa se concentreze in timpul discursului Si ce elemente cheie trebuie sa contina o prezentare vizuala
pentru a atrage atentia.

1. Distingerea prezentarilor in functie de scop

Toni Gargan, intr-un episod din podcastul sau ("Presentation, Pitching & Public Speaking"), publicat pe 27 ianuarie 2020, intitulat "Pitching
Versus Presenting", s-a concentrat pe diferenta dintre o generica ,,Prezentare” si un ,,Pitching”.

Prezentare - Procesul de prezentare a unui subiect unui public, de obicei, o demonstratie, o introducere, o prelegere sau un discurs.

Un pitch este menit sa informeze, sa@ convingd, sa inspire, s& motiveze sau sa construiasca
bunavointa in fata de argument prezentat. O prezentare poate fi utilizata pentru a prezenta
informatii Si pentru a partaja continutul necesar.

Pitching - Accentul in pitching este, de obicei, in jurul vanzarilor sau de vanzare. Este o linie de
discutii care incearca sa convinga pe cineva cu o prezentare planificata. Este conceput pentru a
fi fie o introducere intr-un produs sau serviciu, fie se extinde pe descrierea produsului Si este
proiectat pentru a obtine vanzarile produsului sau serviciului.

Principala diferenta este , prezentarea = informarea” Si ,pitchingul = vanzarea”.

Cand faceti o prezentare, impartasiti fapte si informatii, atunci cdnd va prezentati, inca
partajati informatii, dar exista un scop final - sa vindeti ceva.

Tncepeti cu sfarsitul in minte: care este rezultatul dorit? Vrei ca oamenii sa se bucure de a
asculta si de a invata ceva? Vrei ca oamenii sa aiba nevoie de ceea ce ai vorbit?

Cand creati un apel la actiune, trebuie sa fie clar, trebuie sa fie ceva ce oamenii inteleg. Asigurati-va ca este concis daca oamenii Stiu cu
claritate Si intr-un mod cu adevarat simplist ce trebuie sa faca pentru a obtine rezultatul dorit, este mai probabil sa ia masuri. Faceti-I
simplu, pastrati-l scurt Si clarificati-l. Tn cele din urma, atunci cand sunt pitching, aveti ca obiectiv crearea unei nevoi sau de o dorinta.
incepeti intotdeauna cu sfarsitul in minte si, daca creati o

nevoie, puteti imbina elegant prezentarea intr-un pitch. 3. The Pitch

Tipuri de ,,pitch desk” This presentation structure is like a climb uphill that takes you over a
~ . . . . . .o . hurdle and on to a positive resolution. Storytelling is used to show how
In functie de tipul de public pe care intentioneaza sa-Si the presenter’s idea can really improve a situation.

prezinte ideile Si viziunea, poate fi necesar un alt tip de pitch.
Investitorii au nevoie de informatlii diferite de cele ale
clientilor. Co-fondatorii au nevoie de detalii mai aprofundate
decat restul echipei. Partenerii au nevoie de asigurari diferite
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fata de partile interesate. Ca atare, exista cateva moduri diferite de a structura un pitch:

11

Pitch Deck pentru investitii

Pitch Deck pentru marketing

Pitch Deck pentru competitiei (de exemplu, pentru Congrese)
Pitch Deck pentru noi oportunitati Si viziuni

Pitch Deck pentru echipei

Punte de tractiune (,Traction pitch deck”)

Bonus: Tweet Si pitch Lift (no deck)

Viziune/propunere de valoare

Tipuri de punti de pas (Tn ceea ce priveste scopul):
https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations
Tipuri de punti de pitch (fn ceea ce priveste mediul Si echipa):

https://theslidequest.com/blogs/news/what-are-the-types-of-pitch-decks

Ce este un ,Elevator Pitch” $i cum este structurat

Un ,elevator pitch” bun nu ar trebui sa dureze mai mult de o scurta plimbare cu liftul de 20 pana la 30 de secunde, de aici vine Si numele.
Ar trebui sa fie interesant, memorabil Si succint. De asemenea, trebuie sa explice ce te face — sau organizatia, produsul sau ideea ta — unic.

1.2

e Definiti problema si relationati-o (publicul se gandeste "de ce ar trebui s&-mi pese?")
Descrie-ti solutia

Cunoaste-ti piata tinta

Descrieti concurenta (de ce produsul dumneavoastra este unic)

Descrieti cine face parte din echipa ta.

Includeti un rezumat financiar

Demonstrati o ,tractiune” cu repere

Crearea unui discurs lift https://www.mindtools.com/pages/article/elevator-pitch.htm

Aflati diferite stiluri de prezentare pentru a se potrivi cu ale dvs.

Pentru a va alege stilurile, luati in considerare subiectul prezentarii luati in considerare audienta dvs. Si cum sa va realizati prezentarea in
actiune. Combinati diferite stiluri pentru o prezentare mai eficienta. Scopurile prezentarilor:

13

1.4

15

o furnizarea de informatii

predarea unei abilitati

raportarea progreselor inregistrate

vanzarea unui produs sau serviciu

luarea unei decizii

rezolvarea unei probleme

Cum sa decideti metoda de prezentare_https://www.skillsyouneed.com/present/presentation-method.htm|

Tipuri de stil de prezentare, cum sa va alegeti pe al dvs
https://blog.hubspot.com/sales/types-of-presentation-styles

O 0O O O O O O

Cativa pasi de urmat pentru o prezentare eficienta
Sfaturi pentru o prezentare eficienta:

e Cunoaste-ti publicul (cerceteaza in avans cine este in public)

e Fa o schita a ceea ce vei prezenta cu 3 sau 4 puncte principale: incepe puternic cu o poveste buna, apoi rezuma pe scurt
despre ce vei vorbi Si de ce este util sau relevant pentru publicul tau.

Familiarizati-va cu locatia si echipamentul inainte de a prezenta: tratati podeaua ca pe o scen3, relaxati-va.

Utilizati propozitii simple: interactionati cu publicul si reiterati mesajul principal, faceli contact vizual.

Utilizati exemple pentru a va ilustra ideile (fiti logici)

Exersati prezentarea.

Conturul unei prezentari eficiente
e Spargatoare de gheata captivante: incepeti cu dreptul Si spargeti gheata cu publicul printr-o scurta activitate
Povestire vizuala
Imagini atragatoare
Vizualizari de date
Animatji
Simplitate
Muzica si videoclipuri
Orientari Si sfaturi:_https://visme.co/blog/how-to-make-a-presentation
Exemple: https://slidebean.com/blog/presentation-outline-template-example

Slide dupa slide, cum sa structurati fiecare pas in ceea ce priveste grafica, continutul $i expozitia.
e Cum sa va structurati prezentarea:

'°2"°2. '°2 °2 °2 ignifi °2 %2 %2

Cand se utilizeaza grafice (exemple):_https:
e Managementul timpului: https://www. actlvepresence com/blog/presentations-and-time-management
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Hrana pentru minte
e Care sunt elementele de baza ale unui Elevator Pitch?
e Ce elemente grafice/vizuale fac ca o prezentare sa aiba succes?
e Cum ar trebui sa va incheiati discursul de pitching pentru a fi amintit?
e Ce pasiar trebui sa urmati pentru a pregati un pitching eficient?

Subiect 2 - Pregatirea pitch-ului

Acest capitol analizeaza fiecare element al unei prezentari: pe ce concepte sa te concentrezi Si cum sa le accentuezi; ce sa Stii despre
publicul tdu, cum s3 te comporti pentru a-i atrage Si mentine atentia i cum sa-i pregatesti Si sd gestionezi eventualele obiectii. in cele din
urma, elevii vor invata cum sa structureze orice pitch in functie de timpul disponibil.

2.1 Aspecte legate de continut: pe ce concepte sa va focusati

Pentru a rezuma prezentarea, trebuie sd ra@maneti la un obiectiv clar Si unic. Scopul unui discurs este de a schimba mintea sau
comportamentul oamenilor. Asta ar putea insemna ca doriti ca ei sa va:

aprobe ideea

se vor implica in afacerea

vor cumpara produsul sau serviciul dvs.

invita inapoi la o discutie mai tehnica pentru a afla mai multe

sa fie mai productivi sau sa colaboreze mai mult

sa aratati incredere in tine pentru a obtine locul de munca dorit
e se apropie de partea ta.

Explorati doar cateva puncte mai profund decdt in scurt timp sa acoperiti superficial o gramada de ele.
e Accent pe motivul pentru care dorim sa ne atingem ideea

https://www.ted.com/talks/simon_sinek how great leaders inspire action?language=en

e Concentrati-va pe motivul si modul in care vetl prezenta idea:

e https://www. masterclass com/articles/pitch-deck-guide

2.2 Aspecte de prezentare: cum sa prezentati aceste concepte

Mentinerea contactului vizual cu publicul
Utilizarea gesturilor pentru a sublinia punctele
Deplasati-va in jurul scenei

Potriviti expresiile faciale cu ceea ce spuneti
Reduce obiceiurile nervoase

Respirati incet si constant
Foloseste-ti vocea in mod adecvat

e incredere in timpul prezentarii: https:

resenting-with-confidence-how-to-pitch

2.3 Descarcati un model / sablon eficient

e Diverse scopuri
o https://slidesgo.com/pitch-deck
o https://www.magdalena- relth de/Dost/the pltch deck-outline-content- and examples

e Pornirea in stadiu incipient:_https:
Sablon:

24 Tn;elegerea aspectelor culturale / pitch-uri diferite pentru diferite zone geografice

Cercetarea publicului este conceputa pentru a stabili dimensiunea, compozitia Si caracteristicile unui grup de persoane care sunt sau ar
putea fi clienti potentiali. Este important sa retineti cd aceasta cercetare se refera la persoanele care alcatuiesc publicul tinta.

Acesta va permite sa fie centrat pe client, mai degraba decéat condus de produs in gadndirea dumneavoastra.

in general, ar trebui s3 existe trei elemente-cheie care sa defineasca un public finta: informatii geografice (regiune tintd); informatii
demografice (caracteristici cuantificabile care definesc clientul ideal); informatii psihografice.

Determina-ti publicul tinta:

analizati-va baza de clienti Si realizati interviuri cu clientii

efectuati cercetari de piata si sa identifice tendintele industriei

efectuati o analiza concurentilor

definiti cine nu este publicul tau tinta

efectuati o revizuire continua

Cunoaste- t| inainte publicul:
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https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=en
https://hbr.org/2021/10/when-pitching-an-idea-should-you-focus-on-why-or-how
https://hbr.org/2021/10/when-pitching-an-idea-should-you-focus-on-why-or-how
https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
https://www.masterclass.com/articles/pitch-deck-guide
https://blogs.lse.ac.uk/careers/2017/05/23/presenting-with-confidence-how-to-pitch/
https://slidesgo.com/pitch-deck
https://www.magdalena-reith.de/post/the-pitch-deck-outline-content-and-examples
https://picampus.it/the-5-slides-early-stage-startup-pitch-deck/
https://docs.google.com/presentation/d/1-YwsaklOL8LirCqPJG-r_Y6w7Do2TluUgIMqe8P0Kbk/edit#slide=id.ge4f57e8149_2_18
https://docs.google.com/presentation/d/1-YwsaklOL8LirCqPJG-r_Y6w7Do2TluUgIMqe8P0Kbk/edit#slide=id.ge4f57e8149_2_18
https://whitewateruniversityinnovationcenter.org/startup-success-blog/know-your-audience-before-you-pitch

e,
d

e Ce trebuie sa stiti inainte de a intra pe o piata: https:
e Gaseste-ti segmentul de piata: https://www.uschamber. com/co/grow/marketmg/fmdmg your-market-segment

e Intelegerea pietei dvs.:
https://www.lloydsbank.com/business/resource-centre/business-guides/understanding-your-market.html

® Cunoaste-i publicul pentru un discurs public:
https://www.asme.org/topics-resources/content/public-speaking-know-your-audience

e Strategia de continut n functie de audienta ta:

2.5 Pregatirea pentru obiectiile anticipate

Metoda in 4 pasi pentru tratarea obiectiilor este: ascultarea, recunoasterea, reafirmarea si raspunsul. Exista Sapte metode specifice de
tratare a obiectiilor in diferite situatii de vanzare: substitutie, bumerang, intrebare, punct superior, negare, demonstratie i terta parte.

Fii un ascultator activ

Oglindeste obiectia prospectului

Identificarea obiectiei adevarate

Utilizati empatia pentru a valida preocuparile perspectivei
Reformularea obiectivelor privind preturile

Utilizati dovezi pentru a atenua preocuparile prospectului
Urmariti cu intrebari deschise

Cum sa dezamorsezi obiectiile inainte ca cineva sa le aduca:
linkedselling.com/how-to-defuse-sales-objections-before-your-prospect-even-brings-them-u

e Obiectii comune privind vanzarile: https://blog.hubspot.com/sales/handling-common-sales-objections

2.6 Intelegerea cerintelor publicului si oglindirea

Tntelegerea publicului oferd informatii despre nevoile nesatisfacute, precum Si o cunoastere aprofundata a mediului in care este vandut un
produs. Acest lucru permite unei afaceri sa-si dezvolte mai bine oferta de produse / servicii Si strategia de vanzare pentru a satisface
cerintele publicului lor.

Analiza publicului presupune identificarea publicului si adaptarea unui discurs la interesele, nivelul de intelegere, atitudinile si credintele
sale. Adoptarea unei abordari centrate pe public este importantd, deoarece eficienta unui vorbitor va fi imbunatatita daca prezentarea
este creata si livrata intr-un mod adecvat.

Prin oglindirea aspectelor verbale si non-verbale ale comunicarii, vanzatorul ideal stabileste o relatie de incredere cu cumparatorul. Ca
urmare, acestea cresc Sansele atat ale unei tranzactii de succes, cat si ale satisfactiei clientilor.

Tncepeti cu ascultarea activa

[ ]

e Oglindeste energia, nu emotia

o Incercati sa schimbati o experienta negativa

e Fiti atent la modul in care oglindirea te afecteaza

e Estimarea nev0|Ior publicului tinta:
e Ce este oglindirea Si cum sa o punem in practlca

° Ogllndlrea sfaturllor pentru limbajul corpului: https://www.scienceofpeople.com/mirroring/

2.7 Planificati-va pitch-ul in 3 variante: de 5 secunde, de 30 de secunde $i de 30 de minute

e Pitch de un minut - precizati numele companiei, slogan, pe cine serviti Si beneficiile cheie pentru clientul tinta.

Pitch de 3 minute = pasul liftului (the ,elevator pitch”) - timp este suficient pentru a dezvolta o naratiune despre ceea ce
face compania dvs., pentru cine faceti lucrurile pe care le faceti Si de ce. Exersati astfel incat sa aveti o zona ,tampon” de
30 de secunde.

e Pitch de 5-10 minute - cel mai comun format de concurs ,pitch” sau pentru plan de afaceri. in viata reald, acesta este
terenul pentru un pitch: daca dai acest pitch unui potential investitor Si le starnesti interesul, poti castiga in 45 de minute
un potential investitor.

e Pitch de 45 de minute - pitch in profunzime va trebui sa castigi aceasta faza ulterioare efectuand pitch-ul de 10 minute la
superlativ. De obicei, impartit in 20-30 de minute de prezentare (mai putin este mai mult) plus discutii.

e Gestionarea duratelor diferite: https://www.acethepresentation.com/manage-time-during-a-presentation/

e Durate tipice ale pitch-ului:

. Neurostnnte de mentinere a atentiei:

Hrana pentru minte
e Ceinformatii cheie despre piata si publicul pe care il prezentati produsul dvs., ar trebui sa cercetati?
e Avand in vedere diferitele lungimi disponibile pentru discursul dvs., ce informatii suplimentare ar trebui adaugate din cand
in cand pentru a produce intotdeauna un pitching eficient?
e Cum ar trebui sa prezinti cea mai relevanta caracteristica a ideii tale de afaceri?
n timpul discursului, ce ar trebui s& observati pentru a intelege reactia publicului, pentru a va adapta prezentarea?
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https://articles.bplans.com/6-things-to-consider-before-entering-a-market/
https://www.uschamber.com/co/grow/marketing/finding-your-market-segment
https://www.lloydsbank.com/business/resource-centre/business-guides/understanding-your-market.html
https://www.asme.org/topics-resources/content/public-speaking-know-your-audience
https://gathercontent.com/blog/understand-audience-inform-content-strategy
https://gathercontent.com/blog/understand-audience-inform-content-strategy
https://www.acethepresentation.com/manage-time-during-a-presentation/
https://orbit-kb.mit.edu/hc/en-us/articles/205147056-What-are-typical-pitch-durations-for-a-startup-
https://orbit-kb.mit.edu/hc/en-us/articles/205147056-What-are-typical-pitch-durations-for-a-startup-
https://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html
https://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html

\‘l

Acest capitol se concentreaza pe comportamentul eficient de mentinut in timpul
prezentdrii. Incepand cu obtinerea Si pastrarea controlului asupra publicului, elevii vor
invata cum sa se angajeze potentiali investitori Si ce s& evite in timpul pitch-ului; cum sa
arati incredere si credibilitate prin limbajul corpului; importanta adaptarii la cultura
publicului Si a creSterii pe aceasta piatd; cum sa tratam obiectiile Si cum sa le
transformam in potentiala situatie win-win.

3.1 Prezentare generala a modului de a incepe, de a conduce, de a conduce Side a
mentine controlul in timpul unui pitch

Cu un sistem robust de gestionare a audientei, puteti raporta experienta clientilor cu mai
multa precizie decat sondajele clientilor. Chiar Si micile detalii despre clientii tai pot fi
inregistrate Si utilizate in timp ce Ti tintesti. Spuneti publicului in avans cand veti lua
intrebari sau, in cele din urma, anticipati intrebarile in avans. Asigurati-contact vizual cu
interogatoriu Si sa ia intotdeauna o scurta pauza fnainte de lansarea in raspunsul dumneavoastra; asigurati-va ca intelegeti intrebarea pe
care o pun sau indicati ca fac. Pentru a mentine calmul in timpul practicii de pitch in avans, utilizati note, respirati i vorbiti incet, urmand
structura pe care ati pregatit-o in avans.

e Protejati-va ideea fnainte de pitch:
https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/5-ways-protect-your-idea-during-business-pitch

e Gestionarea nervilor de prezentare:_https://www.mindtools.com/pages/article/PresentationNerves.htm

e Mentinerea controlului in timpul unei prezentari: https://www.syntaxis.com/maintaining-control-of-a-presentation

3.2 Ce greseli sa eviti pentru a nu pierde atentia investitorului

Implicati publicul: atrageti-i interesul, dati-le un motiv sa asculte. Spuneti o poveste, impartasiti o experientd personald; referati-va la un
eveniment recent sau un flashback pe remarca unui vorbitor anterior sau o tema de interes. Subliniati ceva important despre public sau
despre setarea curenta.

Cu povesti reale si anecdote, mai putin dense si mai usor de inteles, veti putea capta curiozitatea ascultatorilor dvs. De asemenea, puteti
include o multime de resurse in discursul dvs., pentru a-I face mai dinamic: videoclipurile, de exemplu, folosesc puterea imaginii Si a
sunetului pentru a atrage toti ochii la proiectia dvs..

o Atrageti atentia publicului https://www.presentationxpert.com/spark-a-fire-5-tips-to-grab-and-hold-audience-attention

o Cum sa-ti enervezi publicul
m  https://virtualspeech.com/blog/avoid-annoying-audience-public-speaking
| : i
o jPeeves |nvest|tor|Ior

pentru animale de companie

3.3 Importanta limbajului corpului, a tonusului vocii $i a semnelor non-verbale si a modului de interactiune in timpul pitch-ului

Folosim indicii non-verbale pentru a vorbi cu ceilalti prin expresiile noastre faciale, migcarile corpului, postura, contactul vizual, gesturile
mainilor, tonul si volumul vocii $i micro-expresiile care au sens atat pentru noi, cat Si pentru publicul nostru.

Daca fincerci sa convingi un public sa-ti sustina ideile, limbajul corpului tau trebuie sa te sustina. Gesturi umbrite, cum ar fi schimbarea
ochilor, a face pauze, sau zambirea va trezi suspiciuni. Bratele deschise, gesturile mici Si expresiile faciale care arata emotie pozitive iti vor
implica publicul si te vor face mai credibil.

Nu va inclinati — Tn aproape toate situatiile de prezentare, postura dvs. ar trebui sa fie dreapta si deschisa. Acest lucru va va face sa aratati
Si sa va simtiti mai increzatori Si va va invita publicul sa intre, in loc sa-l alunge.

O prezentare persuasiva buna foloseste un amestec de fapte, logica Si empatie pentru a ajuta un public sa vada o problema dintr-o
perspectiva pe care anterior a redus-o sau nu a luat-o in considerare.

e Sfaturi pentru limbajul corpului Si comunicarea non- verbala in timpul unui pitch:

e Ghid pentru vorbitul in public:

34 Tngelegerea aspectelor culturale: terenuri diferite pentru diferite zone geografice

Originea rasiala si etnica, la fel ca orice context cultural, poate modela asteptarile unui public in jurul interpretdrii unui vorbitor, inclusiv
limbajul corpului; Interactivitate; Metafore; figuri de stil, tonul $i volum vocal.

Sansele sunt ca orice public din lumea real& pe care il intalnesti s3 aibd o dimensiune multiculturald subiacenta. Tn calitate de vorbitor,
trebuie sd recunoasteti ca perspectiva pe care o aveli asupra oricarui subiect dat poate sa nu fie neapdrat impartasita de toti membrii
publicului dvs.

Cultura este singurul lucru care permite marketing pentru a crea un angajament mai mare, relevanta Si sa creasca afacerea lor.
Nerecunoasterea importantei culturii pentru construirea de brand Si de afaceri este aceeaSi cu a decide ca esti in regula cu a fi intr-un
dezavantaj competitiv.

e Diferentele culturale intr-un public multicultural:
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https://www.forbes.com/sites/civicnation/2022/06/29/thanks-to-my-queerness-i-am/?sh=54e434f

https://courses.lumenlearning.com/wm-publicspeaking/chapter/cultural-difference-and-multicultural-audiences/

e Profilarea audientei:_https://glocalities.com/whatwedo/whatweoffer
Importanta marketingului de continut diversificat:
https://mastertcloc.unistra.fr/2018/11/26/how-cultural-differences-affect-your-content-marketing-strategy/

e Senzivitatea culturald a brandului tau: https://toppandigital.com/translation-blog/cultural-sensitivity-market-brand-culture

3.5 Stapanirea obiectiilor la o situatie ,Win-Win”

Tratarea obiectiilor este actul de a raspunde cu tact la ingrijorarea unui lider, aratand empatie Si declarand o replica sanatoasa care
depaseste ezitarea lor Si continua sa duca afacerea mai departe.

Ascultati cu atentie obiectia Si confirmati-va intelegerea adresand o intrebare eligibila. Raspundeti la obiectii cu solutia adecvata si
confirmati ca aceasta acopera obiectia acestora.

O situatie win-win este rezultatul unei abordari reciproce a negocierilor in care partile colaboreaza pentru a raspunde intereselor Si pentru
a maximiza crearea de valoare. Intr-o negociere win-win, cdnd ambele parti sunt multumite de acordul lor, Sansele unui succes de lungd
durata sunt mult mai mari.

Pentru a va ajuta sa ajungeti la o rezolutie win-win:

Amintiti-va obiectivele publicului

Evaluati-va asteptarile

Creati oportunitati reciproc avantajoase

Ramai obiectiv

Fii sincer cu privire la orice probleme potentiale.

Ghid pentru tratarea obiectiilor: https://www.socoselling.com/how-to-overcome-objections/

Conversia clientilor:_https://www.teamleader.eu/blog/converting-clients-101-negotiation-objection-handling
Obiectie vs negociere: https://www.saleshacker.com/10-tips-negotiation-objection/

3.6 Exercitiu de solutionare a obiectiilor/joc de rol - practica

e Practici eficace de solutionare a obiectiilor:
: ut.gi . ook/customer-success/solutions-architects/sa-practices/effective-objection-handling-practice
e Instruire in vanzari: https://www.5percentinstitute.com/fun-sales-training-games-5-x-activities-worth-doing/

Hrana pentru minte
e Ce greseli ar trebui sa eviti in timpul prezentarii pentru a mentine atentia publicului tau?
e Ce limbaj si limbaj al corpului ar trebui sa adoptati in timp ce pitching?
e De ce este important sa inveti despre cultura potentialilor tai clienti?
e Care sunt cele mai utile abilitati soft pentru a exercita in timpul discursului?

Studii de caz

Titlul studiului de caz 1: Prezentarea pitch-ului Twoodo de David Arnoux

Descrierea studiului de caz: https://www.youtube.com/watch?v=7a luZilpnl

_ Prezentatorul incepe sa explice scopul: sa aduca ordine in haosul, sa te reorganizeze.
(4

Aplicatiile vor reinventa colaborarea online. El incepe cu o poveste, despre uneltele
agricole care au ramas la fel timp de secole pana cand toate au fost integrate intr-o
singura masina. Tn timpul discursului spune glume Si tinde sa exagereze problema pe
care vor sa o rezolve, pentru a-Si prezenta Si mai bine produsul: "nu suntem
computere, avem nevoie de ceva care sa ne ajute"; el spune ca aplicatia poate
fmputernici oamenii Si echipele. Inovatia este caseta de comanda: o singura propozitie
dintr-o conversatie actionabila poate activa simultan mai multe aplicatii, fara a fi nevoie
sa le deschideti sau s& comutati intre pagini. Aplicatia este disponibila Si pe mai multe
dispozitive, "trebuie doar sa tastati Si sa glisati”; ei lucreaza, de asemenea, la un
algoritm care va recunoaste diferite limbi, pentru ca Twoodo sa fie Si mai usSor de
utilizat.

Dupa descrierea produsului, a descris modul in care utilizarea produsului I-a ajutat in dezvoltarea sa profesionala si in activitatile
sale de CEO, spunandu-le publicului ca il foloseste si il iubesSte; dupa o descriere precisa a datelor privind potentialii utilizatori,
piata Si concurentii, el spune chiar ca principalul lor concurent a laudat produsul lor pentru functionalitatile sale.

El construieste partea finala a discursului anticipand intrebari, pentru a evidentia fapte importante care nu s-ar fi incadrat in
descrierea produsului. El 1Si prezinta echipa Si locurile de munca anterioare: colaboratori lor nu numai ca sunt de incredere
pentru ca Stiu sectorul in care vor sa participe, ci sunt Si prieteni de 8 ani, sunt doar oameni normali care iSi doresc viata lor Si a
celorlalti mai usoara. Dupa definirea sumei precise de bani de care au nevoie pentru a lansa aplicatia, el rezuma intreaga
prezentare Si incurajeaza publicul sa se alature cauzei lor.
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https://about.gitlab.com/handbook/customer-success/solutions-architects/sa-practices/effective-objection-handling-practice/
https://about.gitlab.com/handbook/customer-success/solutions-architects/sa-practices/effective-objection-handling-practice/
https://www.5percentinstitute.com/fun-sales-training-games-5-x-activities-worth-doing/
https://www.youtube.com/watch?v=7a_lu7ilpnI

Aspecte cheie: mentinerea atentiei publicului, evidentierea celor mai bune caracteristici ale produsului $Si modul in care acestea
rezolva problema, prezentarea unor date precise cu privire la piata Si concurenti, mentinerea discursului scurt Si eficient.

Titlul studiului de caz 2: Pitch de prezentare Iphone din partea Steve Jobs

Descrierea studiului de caz: https://www.youtube.com/watch?v=x7qPAY9JgE4

Din cand in cand, apare un produs revolutionar. Jobs incepe sa sintetizeze ce produs
revolutionar au adus pe piata.

Apoi, el prezinta caracteristicile cheie ale urmatorului lor produs: un iPod cu ecran
plat cu controale tactile, un telefon mobil revolutionar Si un comunicator ®
revolutionar pe Internet; le repetd de multe ori, cu pauze Si implicarea publicului, a ,. :
pentru a sublinia importanta momentelor. Toate vor fi in acelasi dispozitiv, iPhone- . E
ul. Atentia multimii este pastrata datoritd multor glume Si cu imagini imediate Si * iPad  Phone
amuzante.

Tnainte de a descrie produsul, el vorbeste despre concurentii lor Si problemele
produsului lor: cu imagini usor de inteles, el explica de ce se afla in partea de sus a
categoriei lor.

Problema altor telefoane este ca au comenzi din plastic, largi Si fixe care nu pot fi adaptate la toate interfetele: ce se intampla
daca aveti o idee incredibila dupa 6 luni? Trebuie sa schimbati intregul produs pentru a-l realiza? Apple a rezolvat deja problema
cu un PC cu ecran lat $i un instrument de indicare, mouse-ul, astfel incat acestea vor crea un telefon cu un ecran mare Si cel mai
precis instrument de indicare, degetele noastre. Glumeste: toata lumea se naste cu brevetul pentru a-| folosi.

El continua sa descrie telefonul, interfata sa si interactiunea dintre hardware Si software pe care le-au inventat.

E imbracat simplu, cu ochelari limpezi pentru a privi publicul Si un pix pentru a arata profesionist. Continua sa faca glume
inteligente, imparte discursul in sectiuni scurte: prezentarea subiectului principal, descrierea, repetarea mesajului principal pe
care vrea sa-l intelegem. El este sustinut de imagini amuzante Si clare.

Intemet

Principalele concluzii: mentinerea atentiei publicului, evidentierea celor mai bune caracteristici ale produsului $i modul in care
acestea rezolva problemele, cum sa se confrunte cu concurentii, imagini eficiente.

Activitati
Titlul de activitate: VINDE-MI UN PRODUS CARE NU-TI PLACE

Format: (fata in fata, online, hibrid) = Fata in fata, online, hibrid

Obiective de invatare Evidentiati cele mai importante caracteristici ale unui produs, recunoasteti beneficiile sale
obiective, controlati-va limbajul Si atitudinea corpului in orice ocazie

Materiale/echipamente necesare Echipamente tehnice pentru a afiSa o prezentare (nu este necesar)

Descrierea activitatii Fiecare elev trebuie sa pregateasca o prezentare in stil ,pitch” care va convinge sa investeasca /
cumpere un produs care studentul nu-i place. Tn acest fel, studentul va trebui sa cerceteze
produsul, sa investigheze piata Si cumparatorul acestuia; de asemenea, elevul va trebui sa-Si
controleze limbajul corpului, care nu trebuie sa dezvaluie ca nu-i place produsul.

Aceasta activitate 1i va pregati pe elevi pentru orice solicitare viitoare pe care ar trebui sa o
satisfaca: trebuie sa fie profesionisti Si sa faca o prezentare convingatoare, chiar daca atitudinea
lor nu ar fi in mod natural pozitiva fata de produs.

Intrebari debriefing Ce solutie ofera acest produs la ce problema? Care sunt potentialii cumparatori ai acesteia? Ce
caracteristici ar putea convinge oamenii sa investeasca in ea? Ce limbaj corporal ar trebui sa
folosesc in timpul discursului pentru a arata incredere in ceea ce vand?

Timp alocat Durata nespecificata a discursului

Cum poate fi adaptatd aceastd Daca este cazul

activitate intr-un alt format?

Note pentru formator/facilitator Atribuiti un produs care caracteristici / creator / piata nu sunt impotriva credintelor etice personale
ale studentilor.
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https://www.youtube.com/watch?v=x7qPAY9JqE4
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Format: (fata in fata, online, hibrid) = Fata in fata, online, hibrid

Obiective de invatare Reactioneaza la orice obiectie la discursul tau profesional, fii increzator Si prezinta-ti produsul ca
fiind cea mai eficienta solutie la problema datorita caracteristicilor sale.

Materiale/echipamente necesare Echipamente tehnice pentru a afiSa o prezentare (nu este necesar)

Descrierea activitatii Trei elevi vor fi contestatarii simularii. Ei vor trebui sa intrerupa discursul pentru a intreba ceva cu
privire la caracteristicile pe care prezentatorul le evidentiaza: acesta din urma trebuie sa mentina
controlul asupra situatiei Si sa raspunda profesional Si increzator in produsul lor.

intrebéri debriefing Ce solutie ofera acest produs la ce problema? Ce limbaj corporal ar trebui sa folosesc in timpul
discursului pentru a arata incredere in ceea ce vand? Care sunt cele mai probabile intrebari care ar
putea fi puse cu privire la produsul meu?

Timp alocat Durata nespecificata a discursului

Cum poate fi adaptatd aceastd Daca este cazul

activitate intr-un alt format?

Note pentru formator/facilitator Daca prezentatorul este deosebit de sensibil si prezinta un disconfort excesiv, nu insista asupra
activitatii si schimba persoanele implicate.

Format: (fata in fata, online, hibrid) = Fata in fata, online, hibrid

Obiective de invatare Prezentati un produs cu discursuri de durata diferita, fiti convingatori Si ganditi-va la cele mai
specifice caracteristici care fac ca produsul Si prezentarea dumneavoastra sa fie unice.

Materiale/echipamente necesare Echipamente tehnice pentru a afiSa o prezentare (nu este necesar)

Descrierea activitatii La 3 elevi sunt atribuite acelasi produs pentru a fi prezentat. Obiectivul este de a pregati discursuri
care sa fie cat mai diferite de concurentii tai, pentru a castiga atentia publicului. Acestia vor trebui
sa-si imagineze cum ar vinde potentialii concurenti acelasi produs Si ce caracteristici ar prefera sa
fie introduse potentialii cumparatori.

intrebari debriefing Ce solutie ofera acest produs la ce problema? Care sunt potentialii cumpdaratori ai acesteia? Ce
caracteristici ar putea convinge oamenii sa investeasca in ea? Ce limbaj corporal ar trebui sa
folosesc in timpul discursului pentru a ardta incredere in ceea ce vand? Cum a$ putea eu, ca
vanzator, sa fiu diferit de concurentii mei?

Timp alocat Prezentari de un minut, 5 Si 15 minute

Cum poate fi adaptata aceastd Daca este cazul

activitate intr-un alt format?

Note pentru formator/facilitator Alegeti trei elevi care au acelasi stil de prezentare, nu puneti un elev timid impotriva unuia vizibil
increzator pentru ca provocarea sa fie corecta.

Lecturi suplimentare

RESURSA 1
Link: https://concept.uwaterloo.ca/40727/

Titlul resursei “Pitch Perfect: A Mini Guide to Pitching”
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Tip de resursa Articol web

RESURSA 2

Link: https: itch-a-business-idea

Titlul resursei “HOW TO EFFECTIVELY PITCH A BUSINESS IDEA”
Tip de resursa Articol web

RESURSA 3

Link: https://www.indeed.com/career-advice/interviewing/how-to-give-an-elevator-pitch-examples

Titlul resursei “How To Give an Elevator Pitch (With Examples)”
Tip de resursa Articol web
RESURSA 4

Link: https://www.indeed.com/career-advice/career-development/idea-pitch

Titlul resursei “How To Pitch an Idea in 6 Steps”
Tip de resursa Articol web
RESURSA 5

Link: https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevator-pitch-eQAis%20

Titlul resursei “The Elevator Pitch”
Tip de resursa Video, 7 minutes
RESURSA 6

Link: https://www.youtube.com/watch?v=WHDqgvBugpVk

Titlul resursei “How to Make a Pitch Deck (+ Pitch Deck Template Created by Investment Experts)”
Tip de resursa Video, 8 minute
RESURSA 7

Link: https://york.ie/blog/startup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneurs/

Titlul resursei “Startup Elevator Pitch Examples for Entrepreneurs (+Template)”
Tip de resursa Articol web
RESURSA 8

Link: https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/

Titlul resursei “The 11 Slides You Need to Have in Your Pitch Deck for 2022”
Tip de resursa Articol web
RESURSA 9

Link: https://articles.bplans.com/how-to-pitch-to-investors-in-10-minutes-and-get-funded/

Titlul resursei “How to Successfully Pitch Your Business Idea to Investors”
Tip de resursa Articol web
RESURSA 10
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Link: https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/

Titlul resursei

Tip de resursa

Referinte

“17 Pro Tips to Pitch Your Tech Startup ldeas Effectively”

Articol web

RESURSA 1

Links: https://orenklaff.com/books/ or https://www.audible.com/pd/Pitch-Anything-Audiobook/1639294759

Titlul resursei

“Pitch Anything: An Innovative Method for Presenting, Persuading, and Winning the
Deal” - Pitch Anything: o metoda inovatoare de a prezenta, a convinge Si a castiga
afacerea

Tip de resursa

Carte de instruire

La nivel national/european

International

Scurta descriere a schitei de continut (o atentie
deosebitd acordata subiectelor abordate Si
activitatilor practice)

Cand vine vorba de livrarea unui pitch, Oren Klaff are acreditari de neegalat Si
descrie formula sa pentru a va ajuta sa livrati un pitch castigator in orice situatie de
afaceri. Fie ca vindeti idei investitorilor, prezentati la un client pentru noi afaceri sau
chiar negociati pentru un salariu mai mare, "Pitch Anything" va transforma modul in
care va pozitionati ideile. Potrivit lui Klaff, crearea Si prezentarea unui pitch excelent
nu este o artd, este o stiinta simpla. Aplicand cele mai recente descoperiri in
domeniul neuro-economiei, in timp ce impartaseste povesti de deschidere a
ochilor despre metoda sa in actiune, Klaff descrie modul in care creierul ia decizii Si
raspunde la pitch-uri. Cu aceste informatii, veti rdmane in controlul complet al
fiecarei etape a procesului de pitch. Aplicati tacticile Si strategiile prezentate in
"Pitch Anything" pentru a va angaja Si a va convinge publicul - Si veti avea mai multe
fonduri si sprijin decat ati crezut vreodata ca este posibil.

Care este legatura cu acest modul al SOSUSK PR2?

Aceasta carte este practicd, rapida Si oferd o noud metoda care va diferentia
prezentdrile noilor antreprenori de restul pachetului. Aceasta carte poate fi foarte
utild pentru tinerii NEET interesati de antreprenoriatul ecologic sau social pentru a
deveni constienti Si a invata cum sa prezinte un produs, sa strangd bani sau sa
inchida o afacere. Toate principiile sunt descrise in carte pentru a explica cum sa ai
prezentdri mai bune si interactiuni de afaceri.

Note »Pitch Anything” introduce metoda exclusivda STRONG de pitching, care poate fi
folosita imediat: Setting the Frame (Setarea cadrului); Telling the story (spunand
povestea); Revealing the plot (dezvaluind intriga); Offering the prize (a oferi
premiul); Nails hookpoint (aruncare de carlig); Getting a decision (obtinerea unei
deciziei). Klaff este cel mai bun in afaceri, deoarece metoda sa este mult mai buna
decat a oricui altcuiva.

RESURSA 2

Link: https://stripe.com/atlas/guides/pitching

Titlul resursei “Pitching your early stage startup”- Prezentarea startup-ului in stadiu incipient

Tip de resursa Scurt ghid online

La nivel national/european International

Scurtd descriere a schitei de continut (o atentie e Cunoaste-ti publicul pentru pitching Th mod corespunzator

deosebitd acordata subiectelor abordate i e Vinde-te pe tine Si pe personalul tau

activitatilor practice) e Comunicali detalii concrete

e Vizati o piata atractiva
e mpartasiti o perspectiva unica
e Concentrati-va pe maretia in curs de formare
e Evidentiali dovezi ale succesului
e Livrati un prototip convingator
e Distreaza-te, dar calibra bine ,self-confidence”
® launintroin cazul in care ar fi mare
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e Continuati sa mergeti inainte indiferent

Care este legatura cu acest modul al SOSUSK PR2?

Multe rezultate importante pentru startup-uri sunt marcate de ,pitching”:
capacitatea de a prezenta rapid cuiva despre compania ta Si de a-I face suficient de
intrigat pentru a dori sa afle mai multe. NEET-urile cu o atitudine antreprenoriala
iSi pot prezenta viitoarea companie tuturor, fiind vorba de potentiali angajati,
investitori Si perspective. Aceste informatii ar putea fi foarte utile pentru noii
antreprenori odata ce startup-ul lor este creat Si cauta noi parteneri, investitori de
afaceri sau asociati pentru modelul lor de afaceri ,,green” sau social.

Note

Aceste informatii nu sunt de vanzare, dar sunt gratuite online.

RESURSA 3

Link: https://entrepreneurshandbook.co/https-medium-com-sinemgnel-the-ultimate-guide-for-pitching-sinem-guenel-56ba0dc5252

Titlul resursei

“The Ultimate Pitching Guide” - Ghidul suprem de lansare de pitching

Tip de resursa

“The Ultimate Pitching Guide”

La nivel national/european

International

Scurtd descriere a schitei de continut (o atentie
deosebitd acordatd subiectelor abordate i
activitatilor practice)

Acest articol reia un ghid care va conduce utilizatorul prin toate elementele pe care
le-ar putea include un pitch si, in functie de experienta autorului, toate
»must-have-urile” unui pitch excelent sunt evidentiate.
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Cum se raporteaza la acest modul de SOSUSK PR2?

Atunci cand incepeti o noud afacere, este posibil ca pitch-urile publice sa fie foarte
prezente pe agenda dvs. Si, ca sa fiu sincer, fiecare antreprenor nou ar trebui sa-Si
tind ochii deschisi pentru a-Si prezenta ideea cat mai multor oameni pentru a
obtine feedback valoros si pentru a dezvolta in continuare ideea unica si afacerea.
De aceea, pentru tinerii NEET interesati de antreprenoriatul ecologic Si social,
aceste informatii succinte Si practice, toate bazate pe experienta de afaceri, ar
putea fi utile pentru viitorul lor.

Note Articolul se bazeaza pe experienta lui Sinem Gunel, care — pentru a facilita
intelegerea argumentului — a folosit Tn ghid unul dintre proiectele sale
(MyFutureAcademy, fondat in 2018), ca exemplu pentru a le permite tinerilor sa se
ridice la potentialul lor maxim.

RESURSA 4

Link: https://fi.co/pitch_deck

Titlul resursei

“From pitch deck templates to delivering great presentations (exercises)” - ,De la
Sabloanele de prezentare pana la prezentarea (exercitii) grozave

Tip de resursa

Set de instrumente online de exercitii

La nivel national/european

International

Scurta descriere a schitei de continut (o atentie
deosebitd acordatd subiectelor abordate Si
activitatilor practice)

Pentru a comunica clar de ce unui anumit public ar trebui sa-i pese de afacerea ta,
unul dintre cele mai puternice instrumente in atingerea acestui obiectiv este
»deck-pitch”. Fondatorii in stadiu incipient pot utiliza (pe baza timpului pe care il au
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d

la dispozitie pentru o prezentare) Sabloane pentru a crea prezentari vizuale care
ofera scurte prezentari ale propunerilor de valoare de afaceri, oportunitatilor de
piatd si potentiale cifre. Schita de continut reia urmatoarele subiecte, explicand
teoria Si sablonul practic care urmeaza sa fie utilizat:

o Lift Pitch” Template

e ,Sablon pitch de un minut

e Simplu ,,Pitch Deck Template” (Pentru a edita Si de a folosi, faceti clic pe

"File" si apoi "a face o copie")

e Sablon lung

¢ Angel / VC Template

Cum se raporteaza la acest modul de SOSUSK PR2?

Aceste sabloane ar putea fi utile ca exercitii pentru tinerii NEET interesati sa
lanseze noi idei de afaceri in calitate de antreprenori pentru a face fata situatiilor
viitoare de pitching in fata potentialilor parteneri sau investitori. Se va explica cum
sa va prezentati startup-ul, incepand de la completarea unor Sabloane foarte
simple.

RESURSA nr. 5

Link: https://www.indeed.com/career-advice/career-development/perfect-elevator-pitch

Titlul resursei

Cum sa creezi "elevator" pitch-ul perfect

Tip de resursa

Tutorial video

La nivel national/european

International

Scurta descriere a schitei de continut (o atentie
deosebita acordatd subiectelor abordate i
activitatilor practice)

Videoclip realizat de un antrenor profesionist Indeed pe treptele pentru a crea
terenul perfect pentru un ,elevator pitch”.

¢ Ce este un pitch lift perfect?

e Ce sa includeti intr-un ,elevator pitch” perfect

e Cum de a crea ,elevator pitch” perfect

e Sfaturi pentru scrierea unui ,elevator pitch”

* Exemple cu privire la cazul in care aveti de gand sub 2 minute de prezentari

Cum se raporteaza la acest modul de SOSUSK
PR2?

Prezentarea importantei pitching-ului ar imbogati cunostintele NEETS dornice de a
crea noi activitati antreprenoriale ecologice si durabile. Accentul pus pe pitching va
oferi un cadru practic pentru dezvoltarea de abilitati specifice Si orientate cu privire
la modul de prezentare a ideii de afaceri investitorilor, potentialilor parteneri,
investitorilor strategici sau finantatorilor din multime (crowdfunders). Aceste
informatii generale pot introduce NEET la unele concepte fundamentale ale
antreprenoriatului, inclusiv definirea mai clara a ideii de afaceri i dezvoltarea unor
competente legate de vorbitul in public.

Test

Q1. Care este principala caracteristica a unui discurs de ,,pitching”? Sa fie:

A. Repetitiv
B. Scurt
C. Detaliat

D. Improvizat

Q2. Care este atitudinea potrivita de a arata in timpul unui discurs de ,,pitching”?

Q3. Care sunt lucrurile pe care ar trebui sa le evidentiezi in timpul prezentarii produsului tau?

A. Modestie

B. Agitatie

C. Aroganta

D. Incredere

A. Probleme nerezolvate

B. Functionalitati de baza

C. Unici . tial

D. Incertitudini cu privire la plasarea sa pe piata

Q4. Ce fel de limbaj ar trebui sa fie utilizate in timp ce pitching?

A. »Easy Going” si elocvent
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B.
C.
D.

Tehnice si puternic articulate
Solemn si aulic
Detasat si vag

Q5. Care sunt elementele afacerii tale pe care ar trebui sa le prezinti in detaliu?

A.
B.
C.
D.

Concurenti

Membrii echipei

Analiza planificata a costurilor
Experienta dumneavoastra educationala

Q6. Ce limbaj al corpului ar trebui evitat in timp ce ,,pitching”?

A.
B.
C.
D.

Arata prietenos
Bratele incrucisate

Zambet carismatic
Miscari libere

Q7. Cum ar trebui sa te pregatesti inainte de un eveniment de networking?

A.
B.
C.

o

Ofera-ti o zi plina de relaxare, nu pregati niciun discurs pentru ca acesta sa fie mai autentic
Reduceti suma de bani pe care o veti declara necesara pentru proiectul dvs., pentru ca mai multi investitori sa participe la acesta

Cercetari despre concurenti i ce caracteristici va diferentiaza afacerea, pregatiti o prezentare potrivita pentru public Si cultura lor
Cercetari despre caracteristicile concurentilor pe care le are si produsul dvs., pentru a va evidentia asemanarile

intrebarea 8. Ce inseamna "mirroring / oglindirea" si cand ar trebui facuta?

oo w®>

Pentru a adapta un limbaj al corpului care va atrage atentia publicului Si i va face confortabil

Pentru a repeta intrebarile pentru ca toata lumea din public sa inteleaga ce s-a spus
Pentru a observa cu fermitate publicul pentru a intelege reactia sa la prezentarea dvs.
Pentru a face pe cineva sa urce pe scena cu tine pentru ca publicul sa participe fizic la prezentarea ta.

Intrebarea 9. Ce elemente vizuale trebuie sa fie prezente intr-o prezentare de succes?

oo w >

Animatii amuzante Si un font ciudat
Format clar si grafice semnificative
Texte detaliate Si imagini simple

Tranzitiile si imaginile diapozitivelor pline de umor

Intrebarea 10. Cum ar trebui sa incepi pitch-ul pentru a atrage atentia publicului?

A. Prezentarea acreditarilor Si a experientei educationale
B. Crearea de aSteptari cu privire la unicitatea afacerii dvs
C. Justificarea faptului ca esti anxios pentru ca esti foarte incantat sa fii acolo
D. n n 3 personald hy”.
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