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Cilj modula:

Ciljevi uCenja:

Ishodi ucenja:

Sadrzaj:

RAtAl Sufinancirano sredstvima
LGN Programa Europske unije
i Erasmus+

Ovaj modul ima za cilj pruziti polaznicima glavne informacije vezane uz tehnike
predstavljanja koje se mogu koristiti u promicanju njihovih poslovnih ideja, u trazenju
investitora ili u uvjeravanju klijenata ili mogucih partnera da podrze poslovnu ideju novog
poduzetnika.

U oba slucaja 'uCinkovito predstavljanje’ klju¢na je poslovna vjestina. Sposobnost
privlacenja pozornosti publike i pruzanje uvjerljivog poslovnog slucaja kojem ¢e donositelji
odluka rec¢i "da" kljuCna je za osobni i organizacijski uspjeh. Ovaj modul razmatra kljucne
elemente dizajna predstavljanja i kako svoje argumente iznijeti jasno i koncizno.

Nikada ne znamo kada ¢emo imati priliku predstaviti investitora ili koliko ¢éemo vremena
imati da ga/ju uvjerimo. Iz tog razloga, poduzetnici bi uvijek trebali imati pripremljeno
nekoliko pitcheva razli¢itog trajanja: kratki elevator pitch od 1-2 minute, 10-minutni pitch i
40-minutni pitch. Pruzit ¢emo neke informacije kako bismo naucili polaznike kako
ucinkovito predstaviti svoju poslovnu ideju, za svaku mogucu situaciju, kroz metode
predstavljanja. Zapravo, postoje tri glavne vrste terena za koje biste se trebali pripremiti;
nagib elevatora, nagib kratke forme i nagib duge forme.

Ovaj modul ima za cilj poboljsati vjestine pitchinga ucenika i pruza konstruktivne povratne
informacije kako bi se osiguralo da se prezentacije izvode na najucinkovitiji moguéi nacin.
Na kraju se od sudionika trazi da u€inkovito pripreme pitch za promicanje svoje poslovne
ideje vanjskim tre¢im stranama.

Ciljevi u¢enja ovog modula su:

e |dentificirajte i prilagodite tehnike pitchinga kako biste zadovoljili potrebe i zahtjeve
klijenata.

e Povecajte svijest o prednostima i slabostima pitching stila.

Ustedite vrijeme u planiranju i pruzite jasan, fokusiran i u¢inkovit pitching.

e Omoguditi uCenicima da postanu svjesniji onoga $to se dogada kada jedan pitcha,
mehaniku istog.

e Prilagodite nastup tako da uzmete u obzir razinu odnosa s klijentom.

e Artikulirajte  poruku novog poduzetnika specificno prema potrebama
klijenta/partnera/ulagaca.

e Razumijeti govor tijela sudionika i klijenata.

e Ucinkovito rjeSavajte prigovore klijenata, izbjegavajte slijepe ulice i vodite snazne
razgovore.

Do kraja ovog modula, sudionik bi trebao moci:

e Ucinkovito pratiti korak kako bi mogao preci na sljedeéu fazu.
Shvatite kako sebi dati zasluge
Steknite samopouzdanje prilikom izlaganja.
Ovladati retorickim sredstvima (uéiniti poruku nezaboravnom).
PoboljSajte predstavljanje — kako 'otvoriti' pitch.
Steknite uvid u ucinkovite zakljucke — kako 'zatvoriti' pitch.

Uvod

TEMA 1 - Pitching na prvi pogled: opéi pregled

1.1. Razlikovati prezentacije prema namjeni;

1.2. Sto je Elevator Pitch i kako je strukturiran;

1.3. Naucite razlicite stilove prezentacije koji odgovaraju vasem vlastitom i koji vas mogu
nadahnuti;

1.4. Nekoliko koraka koje treba slijediti za u€inkovitu prezentaciju;

1.5. Nacrt uCinkovite prezentacije;

1.6. Slajd po slajd, kako strukturirati svaki pojedini korak u smislu grafike, sadrzaja i
izlozbe.

Pitanja za razmisljanje (3 pitanja)

TEMA 2 - Priprema terena

2.1. Sadrzajni aspekti: na koje se pojmove usredotociti;

2.2. Aspekti prezentacije: kako predstaviti te pojmove;

2.3. Preuzmite ucinkovit predlozak;

2.4. Istrazivanje pozadine publike / klju¢nih pojedinaca;

2.5. Priprema za predvidene prigovore;

2.6. Razumijevanje zahtjeva publike i zrcaljenje;

2.7. Planirajte svoj govor u 3 varijante: verziju od pet sekundi, 30 sekundi i pet minuta.

EACEA ne mogu se smatrati cdgovornima za njif
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Pitanja za razmisljanje (3 pitanja)

TEMA 3 - Tijekom Pitcha

2.1. Pregled kako zapoceti, voditi, voditi i odrzati kontrolu tijekom pitchinga

2.2. Koje pogreske treba izbjegavati kako ne bi izgubili paznju investitora

2.3. Vaznost govora tijela, tona glasa i neverbalnih znakova i kako komunicirati tijekom
pitcha

2.4. Razumijevanje kulturoloskih aspekata / razli¢itih tonova za razlicita geografska
podrucja

2.5. Svladavanje prigovora na Win-Win situaciju

2.6. Vjezba rjeSavanja prigovora / igra uloga — vjezba

Pitanja za razmisljanje (3 pitanja)

Studije slucaja Elevator Pitch primjeri

e https://articles.bplans.com/the-7-key-components-of-a-perfect-elevator-pitch/
e https://www.clearvoice.com/blog/entrepreneur-elevator-pitch-examples/

Aktivnosti (3 aktivnosti)

e Pripremite se u svim detaljima i uvjezbajte svoj govor snaznim razgovorima;

e Pokazite/raspravite svoj unaprijed pripremljeni video pitch u malim grupama;

e Igranje uloga — predstavljanje vase prezentacije: tijekom ove sesije sudionici ¢e
ponoviti svoju prezentaciju uzimajuci u obzir povratne informacije koje su dobili od
prethodnih prezentacija kako bi osigurali dojmljiviju izvedbu

e Pridruzite se startup zajednici posvecenoj pokretanju poslovnih ideja

Dodatno citanje (popis dodatnog materijala)

e Mini vodi¢ za bacanje https:/www. .com/watch?v= KNVb7mrE

e Kako ucinkovito predstaviti poslovnu ideju
https://online.hbs.edu/blog/post/how-to-pitch-a-business-idea

e Kako dati elevator pitch (s prlmjerlma)

e Kako predstaviti ideju u 6 koraka
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/idea-pitch

. EIevator pitch (video, 7 minuta)
https: . ra.org/l whar rshi ity/4-1-the-el
evator-pitch-eQAis%20

e Kako napraviti pitch deck (video, 8 minuta)
https://www.youtube.com/watch?v=WHDqvBugpVk

e Start-Up elevator pitch: primjeri za poduzetnike
https://york.ie/bl rtup-elevator-pitch-examples-for-entrepreneur

e Slajdovi koje mozete ukljuciti u svoju prezentaciju
https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/

) Kako se predstaviti mvestltorlma u 10 mlnuta i dobiti sredstva

e Predlozite svoje ideje za Tech Start-Up
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/

Kviz (10 visestrukih izbora)

Reference
[ ]

mps://www.amazon.it/Pitchinq-Hacks-pitch-startups-investors/dp/0557235596
https://www.amazon.co.uk/d 94627624577IinkCode= s2&tag=uuid07-21

5790766X (na taluanskom)
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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://www.youtube.com/watch?v=aUOKNVb7mrE
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://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.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
https://www.amazon.it/Startup-presentare-convincere-investitori-finanziarla/dp/885790766X
https://www.amazon.it/Startup-presentare-convincere-investitori-finanziarla/dp/885790766X

Dodijeljeno vrijeme: 8 sati (jedan radni dan)

Hashtag modula #pitching #prezentacija #vjerodostojnost #poduzetnistvo #povjerenje #jeziktijela
#analizatrzista #zadivljujuce #uspjeh #upravljanjevremenom

Uvod

Kako bi provjerili koji se relevantni materijali nude na nacionalnoj i/ili EU razini u vezi sa SOSUSK modulom br. 7, Udruga ARESEL zapocCela je
komparativno istraZivanje po pitanju pitchinga, odabiruCi neke materijale za obuku koji ve¢ postoje na europskoj razini po ovom pitanju .
Od poCetka srpnja 2022. istrazivaCi ARESEL-a ukljuCeni kao osoblje u projekt SOSUSK pocCeli su identificirati na europskoj razini neke
programe obuke, teCajeve ili druge dostupne materijale (priruCnike, web stranice itd.) koji bi mogli biti korisni kao reference za razvoj
modul 7, s ciljem da ovaj modul pomogne i podrzi NEETs da razviju poduzetniCke i zelene vjeStine. PoCeli smo traZziti i prikupljati primjere
(pregled i usporedba), korisne i za oblikovanje sadrzaja modula 7.

Za NEETovce zainteresirane za nove poduzetniCke vjeStine, pitching bi mogao biti strateSki za fazu promocije poslovne ideje i za trenutak
kada novi poduzetnik traZi partnere, dioniCare ili investitore. Zato bi sposobnost sudionika da izvede u€inkovit pitching , poboljSana kroz
ovaj modul, mogla imati zna€ajan utjecaj na njihov uspjeh. Bilo da pokuSavate uvjeriti investitore da riskiraju s vama ili prodajete proizvod
potencijalnom klijentu, morate biti izuzetni u predstavljanju i pitchingu. Zapravo, jedan od najvaznijih ciljeva vaSeg predstavljanja je
osigurati da vaSe poslovanje bude lako razumljivo. Dvije stvari im stoje na putu — njihova jedinstvena perspektiva i sve ideje koje imaju u
realizaciji poslovanja i razvoju za buduc¢nost. OpcCenito, svijest o tehnikama predstavljanja pomo¢i ¢e novim poduzetnicima, poCetnicima u
predstavljanju VC financiranja, spremnosti za konferencije, predavaCima bilo koje vrste te marketin§kim i prodajnim timovima. Dobre
vjeStine pitchinga kljuCne su za svakoga, osobito ako imate novo poduzece ili organizaciju koja Zeli rasti i razvijati se.

Tema 1 - Pitching na prvi pogled: op¢éi pregled

Ovo poglavlje objasnjava kako planirati, strukturirati i publici predstaviti pitch deck. Polaznici ¢e nauciti kako odabrati stil prezentacije, na Sto
se fokusirati tijekom govora i koje klju¢ne elemente vizualna prezentacija mora sadrzavati da bi privukla pozornost.

1.1  Razlikovanje prezentacija prema namjeni

Toni Gargan, u epizodi svog podcasta (“Prezentiranje, predstavljanje i javno govorenje”), objavljenoj 27. $i**"a 2020. pod nazivom
“Pitching Versus Presenting” usredotocila se na razliku izmedu predstavljanja i pitchinga.

Prezentacija - Proces predstavljanja teme publici obi¢no demonstracija, uvod, predavanije ili govor

Pitching je namijenjen informiranju, uvjeravanju, inspiriranju, motiviranju ili izgradnji
7 - . W dobre volje. Prezentacija se moze koristiti za prikazivanje informacija i dijeljenje

P : . Ll potrebnog sadrzaja.

' Pitching - Fokus u pitchingu je obi¢no oko prodaje

To je vrsta razgovora koja pokusava nekoga uvjeriti planiranom prezentacijom.

Osmisljen je kao uvod u proizvod ili uslugu ili prosiruje opis proizvoda i osmisljen je za

postizanje prodaje proizvoda ili usluge.

Glavna razlika je predstavljanje = informiranje i pitching = prodaja.

Kada odrzavate prezentaciju, dijelite Cinjenice i informacije dok prilikom pitchinga

takoder dijelite informacije, ali postoji krajniji cilj — prodaja.

" Pocnite s ciliem na umu: koji je Zeljeni ishod? Zelite li da ljudi uzivaju slu$ajuéi i ueéi
nesto? Zelite li da ljudi trebaju ono o éemu ste govorili?

Wm Kada radite poziv na akciju, on mora biti jasan, mora biti nesto $to ljudi razumiju. Neka

bude sazet kako bi ljudi znali jasno i na vrlo jednostavan

nacin Sto trebaju uciniti da bi postigli zeljeni rezultat jer je

tako vjerojatnije da ¢e nesSto poduzeti. Neka bude

jednostavno, kratko i jasno.

U konachnici, kada pitchate vi stvarate potrebu ili Zelju.

Uvijek zapocnite tako da imate kraj pitchinga na umu,
vazno je elegantno spojiti svoju prezentaciju u pitch.

Vrste pitch decka

Ovisno o vrsti publike kojoj namjeravate predstaviti svoje
ideje i viziju, moze biti potrebna drugacija vrsta pitch
decka. Investitori trebaju drugacije informacije od kupaca.
Suosnivaci trebaju viSe detalja od ostatka tima. Partneri
trebaju drugacija uvjeravanja nego dionici. Kao takav,
postoji nekoliko razli¢itih nacina strukturiranja pitch decka.

Sufinancirano sredstvima e
H stavavima i misljanjima
E:(;g;ﬁ[]nsiEuropSke unye EACEA ne mogu se smatrati odgovornima za njif
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Investicijski pitch deck

Marketingski pitch deck

Pitch deck za natjecanje (npr. kongresi)
Opportunity i Vision pitch deck

Timski pitch deck

Traction pitch deck

Bonus: Tweet i Elevator pitch (bez deck-a)
Prijedlog vizije/vrijednosti

Vrste pitch deckova (prema namjeni)
https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations

e Vrste pitch deckova (u smislu okruzenja i tima) https://theslidequest.com/blogs/news/what-are-the-types-of-pitch-decks

1.2  Sto je Elevator Pitch i kako je strukturiran

Dobar elevator pitch ne bi trebao trajati dulje od kratke voznje u liftu od 20 do 30 sekundi, otuda i naziv. Trebao bi biti zanimljiv,
nezaboravan i sazet. Takoder treba objasniti Sto vas - ili vasu organizaciju, proizvod ili ideju — ¢ini jedinstvenim.

Definirajte problem i povezite se s njim (publika razmislja "zasto bi me bilo briga?")
Opisite svoje rjesenje

Upoznajte svoje ciljno trziste

Opisite konkurenciju (zasto je vas proizvod jedinstven)

Podijelite tko je u vasem timu.

Ukljucite financijski sazetak

Pokazite privlacnost pomocu prekretnlca

Izrada govora u dizalu h

1.3  Naucite razlicite stilove prezentacije koji odgovaraju vasem vlastitom i koji vas mogu nadahnuti

Kako biste odabrali svoje stilove, razmislite o temi svoje prezentacije; razmislite o svojoj publici i kako izvesti svoj poziv na akciju.
Kombinirajte razlicite stilove za ucinkovitiju prezentaciju.

Svrhe prezentacija:

pruzanje informacija
poducavanje vjestine
izvjeScivanje o napretku
prodaje proizvoda ili usluge
donosenje odluke
rieSavanje problema

o Kako odabrati svoj nacin prezentacije https:/www.skillsyouneed.com/present/presentation-method.html
o Vrste stilova prezentacije, kako odabrati svoj https://blog.hubspot.com/sales/types-of-presentation-styles

1.4 Nekoliko koraka koje treba slijediti za u¢inkovitu prezentaciju

o O O O O O

Savjeti za ucinkovitu prezentaciju

e Upoznajte svoju publiku (istrazite unaprijed)

e Napravite nacrt onoga Sto ¢Cete predstaviti s 3 ili 4 glavne toCke: snazno zapocnite s dobrom priCom, zatim ukratko sazmite
ono o ¢emu Cete govoriti i zasto je to korisno ili relevantno za vasu publiku.

Upoznajte se s mjestom i opremom prije predstavljanja: tretirajte pod kao pozornicu, opustite se.

Koristite jednostavne re¢enice: komunicirajte s publikom i ponovite glavnu poruku, uspostavite kontakt o¢ima.

Koristite primjere za ilustraciju svojih ideja (budite logicni)

Vjezbajte svoju prezentaciju.

1.5 Nacrt ucinkovite prezentacije

Zanimljivi ledolomci: poCnite zanimljivo i probijte led sa svojom publikom kroz kratku aktivnost
Vizualno pripovijedanje

Slike koje privlace paznju

Vizualizacije podataka

Animacije

Jednostavnost

Glazbeni spotovi

Smjernice i saVJetl

Primjeri h

1.6  Slajd po slajd, kako strukturirati svaki poledlnl korak u smislu graﬁke sadrzaja i izlozbe
o Kako strukturlratl Svoju prezentaciju:
d

-Just%ZOI|ke%200ther%20f0rms%200f the%20significance%200f %20tvoj%20razgovor .
e Primjeri za dopadljiv graficki prikaz https://visme.co/blog/presentation-structure/

o Kada koristiti grafiku (primjeri) https://www.inc.com/geoffrey-james/how-to-use-graphics-in-your-presentation.html

¢ Upravljanje vremenom https://www.activepresence.com/blog/presentations-and-time-management
Pitanja za razmisljanje
Koji su osnovni elementi Elevator Pitch-a?
Koji grafi¢ki/vizualni elementi Cine prezentaciju uspjeSnom?
Kako biste trebali zakljuciti svoj govor da biste ostali zapamceni?
Koje korake trebate slijediti da biste pripremili u¢inkovito bacanje?

Sufinancirano sredstvima F.'ri'.'-,mc!'remc! Er-ﬁ'_lj'j.iih'!'ﬂ'la Europske un@.?. I..r.nesen:' 5ral.-r|’:ﬂf|' f mr's'u}enja“:au stavavi | miﬁ{]’er.:lja autara i ne moraju se pududam.r_r' sa
programa Europske unije stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
Ergsmiuss EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za mjify.

PROJEKTNI BROJ = 2021-1-ELOZ2-KA220-Y0OU-000029015


https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations
https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations
https://theslidequest.com/blogs/news/what-are-the-types-of-pitch-decks
https://www.mindtools.com/pages/article/elevator-pitch.htm
https://www.skillsyouneed.com/present/presentation-method.html
https://blog.hubspot.com/sales/types-of-presentation-styles
https://visme.co/blog/how-to-make-a-presentation/
https://slidebean.com/blog/presentation-outline-template-example
https://www.anu.edu.au/students/academic-skills/writing-assessment/presentations/structuring-your-presentation#:~:text=Just%20like%20other%20forms%20of,the%20significance%20of%20your%20talk
https://www.anu.edu.au/students/academic-skills/writing-assessment/presentations/structuring-your-presentation#:~:text=Just%20like%20other%20forms%20of,the%20significance%20of%20your%20talk
https://www.anu.edu.au/students/academic-skills/writing-assessment/presentations/structuring-your-presentation#:~:text=Just%20like%20other%20forms%20of,the%20significance%20of%20your%20talk
https://visme.co/blog/presentation-structure/
https://www.inc.com/geoffrey-james/how-to-use-graphics-in-your-presentation.html
https://www.activepresence.com/blog/presentations-and-time-management
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Tema 2 - Priprema terena

Ovo poglavlje analizira svaki element prezentacije: na koje se koncepte usredotoditi i kako

ih naglasiti; $to trebate znati o svojoj publici, kako se ponasati da biste privukli i zadrzali

njihovu pozornost te kako se pripremiti i nositi s moguc¢im prigovorima. Na kraju,
Content sudionici ée naugiti kako strukturirati bilo koji pitch prema raspolozivom vremenu.

2.1 Sadrzajni aspekti: na koje se pojmove usredotociti

Kako biste fokusirali svoju prezentaciju, morate se drzati jasnog i jedinstvenog cilja. Cijela
ﬂ poanta govora je promijeniti misljenje ili ponasanije ljudi. To bi moglo znaciti da Zelite da:

odobriti vasu ideju

zaposliti svoju tvrtku

kupiti vas proizvod ili uslugu

pozvati vas da opSirnije predstavite ideju
biti produktivniji ili viSe suradivati
vjerujem da Cete obaviti posao

Organization ~ Delivery

-
® 6 6 06 0 o

e uvjeriti se da mozete odraditi posao
Istrazite samo nekoliko to¢aka dublje nego da ukratko obradite hrpu njih.

o Naglasak na tome zasto zelimo ostvariti svoju ideju

https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great leaders ms |re ac’uon”lan uage=en
e Usredotocite se na zasto i kako https://hbr.or
e Osnovni elementi pltch decka

o httgsﬁwww masterclass com[artlclesmltch deck—gmd
2.2 Aspekti prezentacije: kako predstaviti ove koncepte

Odrzavajte kontakt oCima s publikom
Koristite geste da naglasite tocke
Kredite se pozornicom

Povezite izraze lica s onim Sto govorite
Smanijite nervozne navike

Polako i ravhomjerno disite

Koristite svoj glas prikladno

Samopouzdanje tijekom predstavljanja https://blogs.Ise.ac.uk/careers/2017/05/23/presenting-with-confidence-how-to-pitch/
2.3 Preuzmite ucinkovit predlozak

¢ Razne namjene
o

e Pokretanje u ranoj fazi: h
o Predlozak

2.4 Istrazivanje publike: kljucne individualne pozadine

Istrazivanje publike osmisljeno je kako bi se utvrdila veliina, sastav i karakteristike skupine pojedinaca koji su ili bi mogli biti potencijalni
kupci. Vazno je napomenuti da se ovo istrazivanje odnosi na ljude i pojedince koji ¢ine vasu ciljanu publiku.

Omogucuje vam da u svom razmisljanju budete usmijereni na kupca, a ne na proizvod.

Opcenito, trebala bi postojati tri kljucna elementa koja definiraju ciljanu publiku: zemljopisne informacije (ciljana regija); demografske
informacije (mjerljive karakteristike koje definiraju vaseg idealnog kupca); psihografske informacije.

Odredite svoju ciljnu publiku:

analizirati bazu klijenata i obaviti razgovore s klijentima

provesti istrazivanje trzista i identificirati trendove u industriji

analizirati konkurente

definirajte tko nije vasa ciljana publika

kontinuirano revidirati

Upoznajte svoju publiku unaprijed

e Sto treba znati prije ulaska na trziste htips: art|cles bplans.com/6-things-to-consider-before-entering-a-market

e Pronadite svoj trzisni segment https:/www.uschamber.com/co/grow/marketing/finding-your-market-segment
[ ]

Razumuevanje vaseg trzista

Upoznajte sv01u publiku za javni govor https://www.asme.or

Strategija sadrzaja prema vasoj publici https://gathercontent. com[blog[understand -audience- mform content- strategy
2.5 Priprema za ocekivane prigovore

Metoda u Cetiri koraka za rjeSavanje prigovora je: sasluSajte, potvrdite, ponovite i odgovorite. Postoji sedam specificnih metoda rjeSavanja
prigovora u razli¢itim prodajnim situacijama: zamjena, bumerang, pitanje, superiorna tocka, poricanje, demonstracija i tre¢a strana.

e Budite aktivan sluSatel;
e QOdrazite prigovor potencijalnog klijenta

Sufinancirano sredstvima Far?an-:'!'remq Ers_dsiv!'ma Europske umil_t_s-. I_r_nesem' :irav_ﬁw' -' mr's'n}enfa__:su stavawi | miﬁ-!_j'er_:ja autara i ne moraju s pududam_r_r' sa
programa Europske unije stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
Ergsmiuss EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za mjify.
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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://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
https://whitewateruniversityinnovationcenter.org/startup-success-blog/know-your-audience-before-you-pitch
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.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

Prepoznaijte pravi prigovor

Upotrijebite empatiju da potvrdite brige potencijalnog klijenta

Preoblikujte prigovore na cijenu

Koristite dokaze kako biste ublazili zabrinutost potencijalnog klijenta

Nastavite s otvorenim pitanjima

Kako otkloniti prigovore prije nego sto ih netko iznese
https://linkedselling.com/how-to-defuse-sales-objections-before-your-prospect-even-brings-them-u

« Uobicajeni prigovori na prodaju https://blog.hubspot.com/sales/handling-common-sales-objections
2.6 Razumijevanje zahtjeva publike i zrcaljenje

Razumijevanje vase publike pruza uvid u nezadovoljene potrebe, kao i temeljito poznavanje okruzenja u kojem se proizvod prodaje. To
omogucuje tvrtki da bolje razvije svoju ponudu proizvoda/usluga i prodajnu strategiju kako bi zadovoljila zahtjeve svoje publike.

Analiza publike ukljuCuje prepoznavanje publike i prilagodbu govora njihovim interesima, razini razumijevanja, stavovima i uvjerenjima.
Pristup usmjeren na publiku je vazan jer ¢e se ucinkovitost govornika poboljSati ako je prezentacija kreirana i izvedena na odgovarajuci
nacin.

Preslikavajuci verbalne i neverbalne aspekte komunikacije, idealan prodava¢ uspostavlja odnos povjerenja s kupcem. Kao rezultat toga,
povecavaju Sanse za uspjesnu transakciju i zadovoljstvo kupaca.

Pocnite s aktivnim slusanjem

Zrcali energiju, nemoj zrcaliti emocije

Pokusajte promijeniti negativno iskustvo

Obratite pozornost na to kako zrcaljenje utjeCe na vas

Predwdanje potreba vase ciljane publike:

u praksi:

f
. SanetI za zrcaljenje govora tijela https: [[WWW smenceofgeogle com[mlrrorlng[
2.7 Planirajte svoje predstavljanje u 3 varijante: jednominutna, 5/10-minutna i 45-minutna verzija

e Jednominutna prezentacija - navedite naziv svoje tvrtke, oznaku, kome sluzite i klju¢ne prednosti za ciljanog kupca.

e Trominutni pitch = elevator pitch — dovoljno vremena da razvijete narativ o tome Sto vasa tvrtka radi, za koga radite stvari koje radite
i zasto. Vjezbajte tako da imate meduspremnik od 30 sekundi.

e Pitch od 5-10 minuta - najée$éi format natjecanja za pitch ili poslovni plan. U stvarnom Zivotu, ovo je pitch za pitch: ako ovaj pitch
date potencijalnom investitoru i potaknete njihov interes, moZete zaraditi 45 minuta s tim istim potencijalnim investitorom.

e 45-minutni pitch - detaljan pitch koji ¢ete morati zaraditi vrhunskim izvodenjem svog 10-minutnog pitcha. Obi¢no podijeljeno na
20-30 minuta prezentacije (manje je vise) plus rasprava.

e Upravljanje razli¢itim trajanjima: https://www.acethepresentation.com/manage-time-during-a-presentation/
Uobicajena trajanja pitch-a: https://orbit-kb.mit.edu/hc/en-us/articles/205147056-What-are-typical-pitch-durations-for-a-startup-
¢ Neuroznanost odrzavanja paznje https://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html

Pitanja za razmisljanje
Koje klju¢ne informacije o trzistu i publici kojoj predstavljate svoj proizvod trebate istraziti?
Uzimajuéi u obzir razli¢ite duzine dostupne za vas$ govor, koje dodatne informacije treba dodati s vremena na vrijeme kako biste uvijek
proizveli ucinkovitu prezentaciju?
Kako biste trebali predstaviti najrelevantnije karakteristike svoje poslovne ideje?
Tijekom svog govora, Sto biste trebali promatrati kako biste razumijeli reakciju svoje publike, kako biste prilagodili svoju prezentaciju?

Tema 3 - Tijekom Pitch-a

Ovo se poglavlje usredotoCuje na ucinkovito ponasanje koje trebate odrzavati tijekom
prezentacije. PoCevsi od stjecanja i zadrzavanja kontrole nad publikom, sudionici ée
nauciti kako angazirati potencijalne investitore i Sto izbjegavati tijekom pitch-a; kako
pokazati samopouzdanje i vjerodostojnost govorom tijela; vaznost prilagodbe kulturi
publike i rasta na tom trziStu; kako se nositi s prigovorima i kako ih transformirati u
potencijalnu situaciju u kojoj svi pobjeduju.

3.1 Pregled kako zapoceti, voditi, i odrzati kontrolu tijekom bacanja

S robusnim sustavom upravljanja publikom mozete tocnije izvijestiti o korisnickom
iskustvu od anketa kupaca. Cak i male pojedinosti o vasim kupcima mogu se zabiljeziti i
koristiti dok ih ciljate.

Recite publici unaprijed kada c¢ete postavljati pitanja ili eventualno predvidite pitanja
unaprijed. Uspostavite kontakt oCima s ispitivaCem i uvijek napravite kratku pauzu prije
nego pocnete s odgovorom; budite sigurni da razumijete pitanje koje postavljaju ili isticu.

Kako biste zadrzali smirenost tijekom pitch-a, koristite biljeske, diSite i govorite polako, slijedeci strukturu koju ste unaprijed pripremili.
e Zastitite svoju ideju prije predstavljanja https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/5-ways-protect-your-idea-during-business-pitch

o Upravljanje prezentacijskom tremom https://www.mindtools.com/pages/article/PresentationNerves.htm

e Odrzavanje kontrole tijekom prezentacije https://www.syntaxis.com/maintaining-control-of-a-presentation

3.2 Koje pogreske treba izbjegavati kako ne biste izgubili pozornost investitora

Sufinancirano sredstvima F.'r.'anc!'remn. Hr-ﬁ'_lj'j.iih'!'ﬂ'la Eurapske un@.?. I..?.nesen:' :;ra'.-rr:-w' .' mr's'u}enjaﬂ:au stavavi | mis’{]’er.:'ja autara i ne moraju se puduﬂ'am.r_r' sa
programa Europske unije stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
Ergsmiuss EACEA ne mogu se smatrati odgovornima za njih
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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://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html

Ukljucite publiku: zainteresirajte ih, dajte im razlog da slusaju. Ispricajte pricu, podijelite osobno iskustvo; PoveZite se s nedavnim dogadajem
ili se osvrnite na opasku ili temu prethodnog govornika. Istaknite nesto vazno o publici ili trenutnom okruzeniju.

Sa stvarnim pricama i anegdotama, manje gustim i lak§im za razumijevanje, moci ¢ete zaokupiti znatizelju svojih slusatelja. Takoder, mozete
ukljuciti mnogo resursa u svoj govor kako biste ga ucinili dinamicnijim: videozapisi, na primjer, koriste snagu slike i zvuka kako bi privukli sve
poglede na vasu projekciju.
e Privucite paznju publike https://www.presentationxpert.com/spark-a-fire-5-tips-to-grab-and-hold-audience-attention
e Kako naZ|v0|rat| publlku

3.3 Vaznost govora tijela, tona glasa i neverbalnih znakova i kako komunicirati tijekom Pitch-a

Koristimo neverbalne znakove da razgovaramo s drugima putem nasih izraza lica, pokreta tijela, drzanja, kontakta oCima, gestikulacija
rukama, tona i glasnoce glasa te mikroizrazaja koji imaju znacenje za nas kao i za nasu publiku.

Ako pokuSavate uvjeriti publiku da podrzi vase ideje, vas govor tijela mora vas podrzati. Sumnjicave geste poput pomicanja pogleda,
vrpoljenja ili smijeSka pobudit ée sumnju. Rasirene ruke, male geste i izrazi lica koji pokazuju pozitivne emocije zaokupit ¢e vasu publiku i
uciniti vas vjerodostojnim.

Nemoijte se pogrbiti — u gotovo svim situacijama prezentacije, vase bi drzanje trebalo biti uspravno i otvoreno. Tako ¢ete izgledati i osjecati
se samopouzdanije, a vasu ¢e publiku privuéi umjesto da je odgurnete.

Dobra uvjerljiva prezentacija koristi mjeSavinu Cinjenica, logike i empatije kako bi pomogla publici da vidi problem iz perspektive koju su
prethodno zanemarili ili nisu razmatrali.

e Savjeti za govor tijela i neverbalnu komunikaciju tijekom predstavljanja
https://www.pgi.com/blog/2016/06/7-body-language-presentation-tips-engage-audience/
e Vodic za javni nastup

https://geekactuary.com/en/public-speaking-the-complete-quide-to-tone-of-voice-body-language-and-their-implementation/

3.4 Razumijevanje kulturnih aspekata: razliciti tereni za razlicita geografska podrucja

Rasno i etnicko podrijetlo, kao i sav kulturni kontekst, moze oblikovati ocekivanja publike u vezi s govornikovom izvedbom, uklju¢ujuci govor
tijela; interaktivnost; metafore; figure; i vokalni ton, visinu i brzinu.

Vjerojatnost je da ¢e svaka publika iz stvarnog svijeta na koju naidete imati temeljnu multikulturalnu dimenziju. Kao govornik morate shvatiti
da perspektivu koju imate o bilo kojoj temi ne moraju nuzno dijeliti svi ¢lanovi vase publike.

Kultura je jedina stvar koja marketinskim stru¢njacima omogucuje ve¢i angazman, relevantnost i razvoj poslovanja. Neuspjeh u priznavanju
vaznosti kulture za izgradnju brenda i poslovanja isto je Sto i odluka da se slazete s time da ste u nepovoljnijem polozaju od konkurencije.

e Kulturalne razlike u multikulturalnoj publici
https://courses.lumenlearning.com/wm-publicspeaking/chapter/cultural-difference-and-multicultural-audiences/

e Profiliranje vase publike https://glocalities.com/whatwedo/whatweoffer

e Vaznost diversificiranog marketinga sadrzaja
https:/mastertcloc.unistra.fr/2018/11/26/how-cultural-differences-affect-your-content-marketing-strateqy/

e Kulturna osjetljivost vaseg brenda https://toppandigital.com/translation-blog/cultural-sensitivity-market-brand-culture
3.5 Svladavanje prigovora na Win-Win situaciju

RjeSavanje prigovora je Cin takticnog odgovora na zabrinutost potencijalnog klijenta pokazivanjem empatije i jasnim opovrgavanjem koje
nadilazi njihovo oklijevanje i nastavlja pomicati dogovor naprijed.

Pazljivo saslusajte prigovor i potvrdite svoje razumijevanje postavljanjem kvalificiraju¢eg pitanja. Odgovorite na prigovore odgovaraju¢im
rieSenjem i potvrdite da ono pokriva njihov prigovor.

Situacija u kojoj svi pobjeduju rezultat je pristupa pregovaranju na temelju uzajamne dobiti u kojem strane rade zajedno kako bi zadovoljile
interese i maksimizirale stvaranje vrijednosti. U pregovorima u kojima svi pobjeduju, kada su obje strane zadovoljne svojim dogovorom,
izgledi za dugotrajni uspjeh mnogo su veéi.

Da bismo vam pomogli da dodete do rjeSenja koje ée obostrano pobijediti:

Zapamtite ciljeve publike

Procijenite svoja oCekivanja

Stvorite obostrano korisne prilike

Ostanite objektivni

Budite iskreni o svim potencijalnim problemima.

Vodic za rjeSavanje prigovora https://www.socoselling.com/how-to-overcome-objections/

Klijenti koji pretvaraju https://www.teamleader.eu/blog/converting-clients-101-negotiation-objection-handling
Prigovor protiv pregovora https:/www.saleshacker.com/10-tips-negotiation-objection/

3.6 Vjezba rjesavanja prigovora/igra uloga - vjezbajte

o Ucmkowta praksa rjeSavanja prigovora
b

Pitanja za razmisljanje
Koje pogreske biste trebali izbjegavati tijekom prezentacije kako biste zadrzali pozornost publike?
Koji jezik i govor tijela trebate usvojiti tijekom Pitch-a?

Sufinancirano sredstvima F.'r.'anc!'remn. Hr-ﬁ'_lj'j.iih'!'ﬂ'la Eurapske un@.?. I..?.nesem' :;ra'.-rr:-w' .' mr's'u}enjaﬂ:au stavavi | mis’{]’er.'.lja autara i ne moraju se puduﬂ'am.r_r' sa
programa Europske unije stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
Ergsmiuss EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za njify
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https://www.forbes.com/sites/civicnation/2022/06/29/thanks-to-my-queerness-i-am/?sh=54e434f
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/

Zasto je vazno uciti o kulturi svojih potencijalnih klijenata?
Koje su najkorisnije vjestine za vjezbanje tijekom govora?

Studije slucaja
Upute: navedite 2 studije sluCaja/dobra primjera na temelju modula i ukratko objasnite zaSto su ta znanja/vjeStine vazne i
korisne za NEET i mlade ljude.

Naslov studije slu€aja 1: Twoodo pitch prezentacija Davida Arnouxa

Opis studije slu€aja: https://www.youtube.com/watch?v=7a_luZilpnl
_ Voditelj poCinje objaSnjavati cilj: dovesti kaos u red, reorganizirati se. ZapoCinje priCom
o poljoprivrednim alatima koji su stolje€ima ostali isti dok se svi nisu integrirali u jedan
stroj. Tijekom govora govori Sale i sklon je preuveliCati problem koji Zele rijeSiti, kako bi
joS bolje prezentirao svoj proizvod: ,mi nismo raCunala, treba nam neSto da nam
pomogne”; kaZe da aplikacija moZe osnaZziti ljude i timove.
Inovacija je naredbeni okvir: jedna reCenica u aktivnom razgovoru moZe istovremeno
aktivirati viSe aplikacija, bez potrebe za njihovim otvaranjem ili prebacivanjem izmedu
stranica. Aplikacija je takoder dostupna na viSe uredaja, “samo trebate tipkati i prijeCi
prstom); takoder rade na algoritmu koji Ce prepoznavati razliCite jezike, kako bi Twoodo
bio jo$ lakSi za koriStenje.
Nakon opisa proizvoda, nastavlja spominjati CEO-a poznate tvrtke, govoreci publici da
ga koristi i voli; nakon preciznog opisa podataka o potencijalnim korisnicima, trziStu i konkurentima, Cak kazZe da je njihov glavni
konkurent pohvalio njihov proizvod zbog njegovih funkcionalnosti.
Zavr$ni dio govora gradi predvidajuci pitanja, kako bi istaknuo vazne Cinjenice koje se ne bi uklopile u opis proizvoda. Predstavlja
svoj tim i njihove dosadaSnje poslove: ne samo da su pouzdani jer poznaju sektor u kojem Zele sudjelovati, oni su i prijatelji ve¢
8 godina, oni su samo normalni ljudi koji Zele olakSati sebi i drugima zivot. Nakon definiranja toCne svote novca koja im je
potrebna za pokretanje aplikacije, rezimira cijelu prezentaciju i potiCe publiku da se pridruzi njihovoj akciji.

Klju€ni zakljuCci: zadrzZati pozornost publike, istaknuti najbolje karakteristike vaSeg proizvoda i kako oni rjeSavaju problem,
predstaviti precizne podatke o trZiStu i konkurentima, drzati govor kratkim i u€inkovitim.

Naslov studije slu€aja 2: IPhone Pitch prezentacija Stevea Jobsa

Opis studije slu€aja: https://www.youtube.com/watch?v=x7qPAY9JgE4

S vremena na vrijeme pojavi se neki revolucionarni proizvod. Jobs poCinje rezimirati
koji su revolucionarni proizvod donijeli na trZiSte.

Zatim predstavlja kljuCne karakteristike njihovog sljedeCeg proizvoda: IPod Sirokog
zaslona s kontrolama na dodir, revolucionarni mobilni telefon i revolucionarni ®
internetski komunikator; ponavlja ih mnogo puta, s pauzama i zaokupljanjem a 'm_. -
publike, kako bi naglasio vaZnost trenutaka. Svi Ce biti u istom uredaju, IPhoneu. . E
Pozornost publike odrZava se zahvaljujuCi brojnim Salama, te trenutnim i smijeSnim © Pod  Phone
vizualima.

Prije nego Sto opiSe proizvod, govori o njihovim konkurentima i problemima
njihovog proizvoda: s lako razumljivim vizualima objaSnjava zaSto su na vrhu svoje
kategorije.

Problem drugih telefona je Sto imaju plastiCne, Siroke i fiksne kontrole koje se ne mogu prilagoditi svim suCeljima: Sto se dogada
ako nakon 6 mjeseci imate nevjerojatnu ideju? Morate |i promijeniti cijeli proizvod da biste to realizirali? Apple je vec rijeSio
problem sa Sirokim zaslonom raCunala i alatom za pokazivanje, miSem, tako da e napraviti telefon s velikim ekranom i
najpreciznijim alatom za pokazivanje, nadim prstima. Sali se: svatko je roden s patentom da ga koristi.

Nastavlja s opisom telefona, njegovog sucelja i medusobnog djelovanja hardvera i softvera koji su izumili.

Odjeven je jednostavno, s prozirnim naoCalama da gleda u publiku i olovkom da izgleda profesionalno. Stalno se pametno Sali,
govor dijeli na kratke dijelove: izlaganje glavne teme, opis, ponavljanje glavne poruke koju Zeli da razumijemo. PodrZavaju ga
smijeSne i jasne slike.

Intemet

Kljuéni zakljuCci: zadrZzavanje paznje publike, isticanje najboljih karakteristika vaSeg proizvoda i na€ina na koji oni rjeSavaju
probleme, kako se suoCiti s konkurencijom, uCinkoviti vizualni elementi.

Aktivnosti

(Dodajte novu tablicu za svaku aktivnost, ukupno 3 i imajte na umu da bismo trebali ugraditi PR1 alate, barem jednu od 3 aktivnosti.
Provjerite prijedloge na zadnjoj stranici ovdje )

e Sufinancirano sredstvima I:.'l'i'.'-.i.’ln.'.'!'.'.'-.irlf.! .‘-i.l'l.:\-,"_l':JE‘j-!'r'!.'r:FJ .":.'run.l;fflr-.* :J:‘.‘::,I.i-." J;n::ﬁerrl .l;.r.'-r'.-rrwl :' rr:'r'é'u';erl;au:-,u.' s!a.i-:r.n.l i |'.‘I.':'-_i.|_|.‘!|j.‘_|;;:'-.| -‘Ii‘lu'frJrH_l'J:!lf;:{I:?er!I;F ;Jﬂr-:l(-'-'l'-:l-'-'-!ff sd
. stavavima | mislianjima Europske Unije ili Europske izvrine agencije za cbrazovanie i kulturu (EACEA). Ni Europska unifa ni
LA programa Europske unije Lol fenima Europske unije il Eurapske zvrsne agenci vanje i kulturu (EACEA) uropska unja
I EACEA ne mogu se smatrati odgovornima za njik
% Erasmus+
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https://www.youtube.com/watch?v=7a_lu7ilpnI
https://www.youtube.com/watch?v=x7qPAY9JqE4
https://docs.google.com/document/d/1fMdK34kGtcoQKlksdAszRzjss75OMpwP/edit?usp=sharing&ouid=105214386645893137629&rtpof=true&sd=true
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Format: (licem u lice, online,
hibrid)

Ciljevi uCenja

Potreban materijal/oprema

Opis aktivnosti

Pitanja za debrifing

Dodijeljeno vrijeme

Kako se ova aktivnost moze

prilagoditi u drugom formatu?

BiljeSke za trenera/facilitatora

Licem u lice, online, hibridno

Istaknite najvaznije karakteristike proizvoda,
kontrolirajte svoj govor tijela i stav u svakoj prilici

prepoznajte njegove objektivne prednosti,

TehniCka oprema za prikazivanje prezentacije (nije potrebna)

Svaki student mora pripremiti prezentaciju koja Ce ga uvjeriti da investira/kupi proizvod koji mu se
ne svida. Na taj ¢e naCin student morati istraZiti proizvod, istraZiti njegovo trziSte i kupca; takoder,
uCenik ¢e morati kontrolirati svoj govor tijela, koji ne smije otkriti da im se proizvod ne svida.

Ova Ce aktivnost pripremiti uCenike za sve buduce zahtjeve kojima bi mogli udovoljiti: moraju biti
profesionalni i proizvesti uvjerljivu prezentaciju Cak i ako njihov stav prema proizvodu ne bi bio
prirodno pozitivan.

Kakvo rjeSenje nudi ovaj proizvod za koji problem? Koji su to potencijalni kupci? Koje bi
karakteristike mogle uvjeriti ljude da ulazu u njega? Koji govor tijela trebam koristiti tijekom

govora kako bih pokazao povjerenje u ono $to prodajem?

Neodredeno trajanje govora

Ako je primjenjivo

Dodijelite proizvodu Cije karakteristike/kreator/trziSte nisu u suprotnosti s osobnim etiCkim
uvjerenjima uCenika.

Format: (licem u lice, online,
hibrid)

Ciljevi uCenja

Potreban materijal/oprema

Opis aktivnosti

Pitanja za debrifing

Dodijeljeno vrijeme

Kako se ova aktivnost moZze

prilagoditi u drugom formatu?

BiljeSke za trenera/facilitatora

Erasmus+

Sufinancirano sredstvima
programa Europske unije

Licem u lice, online, hibridno

Na svaku primjedbu na va$ govor reagirajte profesionalno, budite samouvjereni i predstavite svoj
proizvod kao najuCinkovitije rijeSenje problema zahvaljujuéi svojim karakteristikama.

TehniCka oprema za prikazivanje prezentacije (nije potrebna)

Tri uCenika Ce biti prigovaraCi u simulaciji. Morat Ce prekinuti govor kako bi pitali neSto o
karakteristikama koje prezenter istiCe: potonji mora zadrzati kontrolu nad situacijom i odgovoriti
profesionalno i samouvjereno o svom proizvodu.

Kakvo rjeSenje nudi ovaj proizvod za koji problem? Koji govor tijela trebam koristiti tijekom govora
kako bih pokazao povjerenje u ono Sto prodajem? Koja su vjerojatnija pitanja koja bi se mogla

postaviti u vezi s mojim proizvodom?

Neodredeno trajanje govora

Ako je primjenjivo

Ako je voditelj posebno osjetljiv i pokazuje pretjeranu nelagodu, nemojte inzistirati na aktivnosti i
promijenite ukljuCene osobe.

EACEA ne mogu se smatrati odgovarnima za njify.

PROJEKTHI BROS = 2021-1-ELOZ2-KAZ20-YOU-000029015

Financirano sredsivima Europske unfje. lzneseni stavowi | mislienja su stavovi | mislienja autora | ne moraju se podudarali sa
stavavima | migljenjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije 2a obrazovanje i kulture (EACEA). Ni Europska unija ni
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Format: (licem u lice, online, Licem u lice, online, hibridno

hibrid)

Ciljevi uCenja

Potreban materijal/oprema

Opis aktivnosti

Pitanja za debrifing

Dodijeljeno vrijeme

Predstavite proizvod uz govore razliCitog trajanja, budite uvjerljivi i razmislite o najneobiCnijim
karakteristikama koje va$ proizvod i vaSu prezentaciju Cine jedinstvenima.

TehniCka oprema za prikazivanje prezentacije (nije potrebna)

Tri uCenika dobivaju isti proizvod za predstavljanje.
Cilj je pripremiti govore koji e se Sto viSe razlikovati od vaSih natjecatelja, kako bi pridobili
pozornost publike. Morat ¢e zamisliti kako bi potencijalni konkurenti prodavali isti proizvod i koje
karakteristike bi potencijalni kupci radije upoznali.

Kakvo rjeSenje nudi ovaj proizvod za koji problem? Koji su to potencijalni kupci? Koje bi
karakteristike mogle uvjeriti ljude da ulazu u njega? Koji govor tijela trebam koristiti tijekom
govora kako bih pokazao povjerenje u ono Sto prodajem? Kako bih ja kao prodavaC mogao biti
drugadiji od svojih konkurenata?

Izlaganja od jedne minute, 5i 15 minuta

Kako se ova aktivnost moze Ako je primjenjivo

prilagoditi u drugom formatu?

BiljeSke za trenera/facilitatora

Daljnje citanje

IZVORI 1

Odaberite tri uCenika koji imaju isti stil prezentacije, ne stavljajte srameZljivog u€enika protiv
vidljivo samopouzdanog uCenika kako bi izazov bio poSten.

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

Naslov izvora

Vrsta izvora

IZVORI 2

“Pitch Perfect: Mini VodiC za Pitching”

Web ¢&lanak

Naslov izvora

Vrsta izvora

IZVORI 3

“KAKO UCINKOVITO PREDSTAVITI POSLOVNU IDEJU”

Web &lanak

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

Naslov izvora

Vrsta izvora

IZVORI 4

“Kako dati elevator Pitch (s primjerima)”

Web &lanak

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

Naslov izvora

Vrsta izvora

Erasmus+

Sufinancirano sredstvima
programa Europske unije

“Kako predstaviti ideju u 6 koraka”

Web ¢&lanak

EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za mjify.

PROJEKTHI BROS = 2021-1-ELOZ2-KAZ20-YOU-000029015

Financirana sredstvima Evropske unije. lznaseni stavovi | mighienja su stavovi | mislienja autora | ne moraju se podudarali sa
stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni


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/career-development/idea-pitch
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IZVORI 5

Link: h

Naslov izvora “The Elevator Pitch”
Vrsta izvora Video, 7 minuta
IZVORI 6

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

Naslov izvora “Kako napraviti Pitch Deck (+ Pitch Deck predloZak koji su izradili investicijski
struCnjaci)”

Vrsta izvora Video, 8 minuta

IZVORI 7

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

Naslov izvora “Primjeri predstavljanja startup lifta za poduzetnike (+predlozak)”
Vrsta izvora Web €lanak

IZVORI 8

Veza:

Naslov izvora “11 slajdova koje morate imati u svom Pitch Decku za 2022
Vrsta izvora Web €lanak

IZVORI 9

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

Naslov izvora “Kako uspjeSno predstaviti svoju poslovnu ideju investitorima”
Vrsta izvora Web &lanak

IZVORI 10

Link: https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas

Naslov izvora “17 profesionalnih savjeta za uCinkovito predstavljanje ideja za pokretanje
tehnologije”

Vrsta izvora Web ¢&lanak

Reference

1ZVORI 1
Veze: https://orenklaff.com/books/ ili https://www.audible.com/pd/Pitch-Anything-Audiobook/1639294759

Naslov izvora “PredloZi bilo Sto: inovativnha metoda za predstavljanje, uvjeravanje i dobivanje
posla”

Sufinancirano sredstvima Financirano sredstvima Europske unije. lznesent stavovi | mistjenja su stavovi | mislienja autora i ne moraju se podudarafi sa
programa Europske unije stavovims | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kulturu (EACEA). Ni Europska unija ni
Erasmus+ EACEA ne mogu se smatrati odgovarnima za njil.
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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/b
https://orenklaff.com/books/
https://www.audible.com/pd/Pitch-Anything-Audiobook/1639294759

Vrsta izvora

Knjiga treninga

Nacionalna/europska razina

Medunarodni

Kratak opis sadrzaja (posebna pozornost na
obradene teme i prakti€ne aktivnosti)

Kada je rije€ o pruZanju prezentacije, Oren Klaff ima neusporedive vjerodajnice i on
opisuje svoju formulu koja vam pomaze da pruzite pobjedniCku prezentaciju u bilo
kojoj poslovnoj situaciji. Bilo da prodajete ideje investitorima, predstavljate klijenta
za novi posao ili ¢ak pregovarate za viSu plaéu, “Pitch Anything” €e promijeniti
nadin na koji pozicionirate svoje ideje. Prema Klaffu, stvaranje i predstavljanje sjajne
reklame nije umjetnost - to je jednostavna znanost. Primjenjujuci najnovija otkri¢a u
podrudju neuro ekonomije, dok dijeli pou€ne price o svojoj metodi na djelu, Klaff
opisuje kako mozak donosi odluke i reagira na prijedloge. Uz ove informacije, imat
Cete potpunu kontrolu nad svakom fazom procesa predstavljanja. Primijenite taktike
i strategije navedene u “Pitch Anything” kako biste angazirali i uvjerili svoju publiku -
i imat Cete viSe sredstava i podrSke nego Sto ste ikada mislili da je moguce.

Kako se to odnosi na ovaj modul SOSUSK PR2?

Ova je knjiga prakti€na, brza i nudi novu metodu koja €e razlikovati prezentacije
novih poduzetnika od ostalih. Ova knjiga mozZe biti vrlo korisna za NEET-ove
zainteresirane za zeleno ili druStveno poduzetniStvo da postanu svjesni i nauCe kako
predstaviti proizvod, prikupiti novac ili sklopiti posao. Svi principi opisani su u knjizi
kako bi se objasnilo kako ostvariti bolje prezentacije i poslovne interakcije.

BiljeSke "Pitch Anything" predstavlja ekskluzivnu STRONG metodu prezentiranja, koju
mozete odmah primijeniti: Postavljanje okvira; Pripovijedanje pri€e; Otkrivanje
zagonetnosti; Ponuda nagrade; U&vrscivanje kritiCne toCke; Donosenje odluke.
Klaff je najbolji u poslu jer je njegova metoda znatno bolja od metoda bilo koga
drugog.

IZVORI 2

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

Naslov izvora

"Predstavljanje vaSeg pokretanja u ranoj fazi"

Vrsta izvora

Kratki online vodi¢

Nacionalna/europska razina

Medunarodni

Kratak opis sadrZaja (posebna pozornost na
obradene teme i prakti€ne aktivnosti)

¢ Upoznaijte svoju publiku za predstavljanje na pravilan nacin
¢ Prodajte sebe i svoj tim

e Komunicirajte konkretne detalje

* Ciljajte na privlaCno trziste

¢ Podijelite jedinstveni uvid

¢ Usredoto ite se na novonastalu veli€inu
¢ Istaknite dokaze uspjeha

 PoSaljite uvjerljiv prototip

¢ Zabavite se, ali dobro kalibrirajte

* Dobijte uvod ako bi bilo sjajno

* Nastavite bez obzira

Kako se to odnosi na ovaj modul SOSUSK PR2?

Mnogi ishodi vazni za startupove ostvaruju se putem predstavljanja: sposobnost da
brzo nekome ispri€ate o svojoj tvrtki i u€inite ih dovoljno zaintrigiranima da pozele
nauciti viSe. NEET-ovi s poduzetni¢kim stavom mogu svoju buducCu tvrtku
predstaviti svima - potencijalnim zaposlenicima, investitorima i potencijalnim
klijentima. Ove informacije bi mogle biti vrlo korisne novim poduzetnicima nakon
§to se njihov startup stvori i budu u potrazi za novim partnerima, poslovnim
investitorima ili suradnicima za svoj zeleni ili druStveni poslovni model.

BiljeSke

Ovi podaci nisu u prodaji, ali su besplatni na internetu.

IZVORI 3

Naslov izvora

“Najbolji vodi€ za bacanje”

Vrsta izvora

Kratki online vodi¢

Sufinancirano sredstvima
programa Europske unije
Erasmus+

Financirano sredstvima Evropske unie, leneaens stavowr | misiena su stavowl | mislienja autora | ne morajl e podudarali sa
stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
EACEA ne mogu se smatrati odgovornima za njih

PROJEKTNI BROJ = 2021-1-ELOZ2-KA220-Y0OU-000029015



https://stripe.com/atlas/guides/pitching
https://entrepreneurshandbook.co/https-medium-com-sinemgnel-the-ultimate-guide-for-pitching-sinem-guenel-56ba0dc5252
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Nacionalna/europska razina

Medunarodni

Kratak opis sadrzZaja (posebna pozornost na
obradene teme i prakti€ne aktivnosti)

Ovaj Clanak saZima smjernice koje Ce korisnika provesti kroz sve elemente koje
prezentacija mozZe ukljuCivati, a prema iskustvu autora, istiCu se svi kljuCni

elementi izvrsne prezentacije.
ONE-LINER PROBLEM SOLUTION
@ ) :' ‘R
REVENUE GOING TO COMPETITION
MODEL MARKET .
A —

CURRENT TRACTION NEXT

TAGE c .
=~

S5TEPS TEAH

Kako se to odnosi na ovaj modul SOSUSK PR2?

Kada pokre€ete novi posao, javne prezentacije mogle bi biti vrlo prisutne na vaSem
dnevnom redu. | da budem iskren, svaki novi poduzetnik treba dobro otvoriti oCi
kako bi svoju ideju predstavio Sto veéem broju ljudi kako bi dobio vrijednu
povratnu informaciju i dalje razvijao pojedinaCnu ideju i posao. Zato bi NEET-ovima
zainteresiranima za zeleno i druStveno poduzetniStvo ove kratke i praktiCne
informacije, sve temeljene na poslovnom iskustvu, mogle biti korisne za budu€nost.

BiljeSke Clanak se temelji na iskustvu Sinem Gunel, koja je — radi lakSeg razumijevanja
argumentacije - u vodiCu upotrijebila jedan od svojih projekata
(MyFutureAcademy, osnovan 2018.), kao primjer za osnaZivanje mladih da Zive u
skladu sa svojim puni potencijal.

IZVORI 4

Link: https://fi.co/pitch deck

Naslov izvora

“Od predlozaka za predstavljanje do izvrsnih prezentacija (vjezbi)”

Vrsta izvora

Online alat za vjezbe

Nacionalna/europska razina

Medunarodni

Kratak opis sadrzZaja (posebna pozornost na
obradene teme i prakti€ne aktivnosti)

Kako biste jasno komunicirali zaSto bi odredena publika trebala mariti za va$ posao,
jedan od najmoc¢nijih alata za postizanje tog cilja je prezentacijski paket (pitch
deck). OsnivaCi u ranim fazama razvoja mogu koristiti predloSke (temeljene na
dostupnom vremenu za prezentaciju) kako bi stvorili vizualne prezentacije koje
pruzaju kratak pregled vrijednosti poslovanja, trziSnih prilika i metrika. Sadrzajni
okvir sazima sljedeCe teme, objaSnjavajuci teoriju i praktiCni predlozak koji se
treba koristiti:

¢ Elevator Pitch predlozak

¢ Jednominutni predlozak

e Jednostavan predlozak Pitch Deck-a (za uredivanje i koriStenje, kliknite
"Datoteka", a zatim "Napravi kopiju")

e Long predlozak

* Angel/VC predlozak

Kako se to odnosi na ovaj modul SOSUSK PR2?

Ovi predloSci mogu biti korisni kao vjeZbe za NEET-ove zainteresirane za pokretanje
novih poslovnih ideja kao poduzetnici za suoCavanje s buduCim situacijama
predstavljanja pred potencijalnim partnerima ili investitorima. Oni objaSnjavaju
kako predstaviti svoj startup, poCevSi od ispunjavanja nekih vrlo jednostavnih
predlozaka.

1ZVORI 5

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

Naslov izvora Kako stvoriti savrSenu promociju dizala

Financirano sredstvima Evropske unie, leneaens stavowr | misiena su stavowl | mislienja autora | ne morajl e podudarali sa
stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za mjify.

Sufinancirano sredstvima
programa Europske unije
Erasmus+
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Vrsta izvora Video upute

Nacionalna/europska razina Medunarodni

Kratak opis sadrzaja (posebna pozornost na Video tutorial profesionalnog Indeed trenera o koracima za izradu savrSenog
obradene teme i prakti€ne aktivnosti) "elevator pitch-a" (kratke prezentacije za dizalo):

* Sto je savrSen "elevator pitch"?

e Sto ukljugiti u savr§en "elevator pitch"?

e Kako stvoriti savrSen "elevator pitch"?

e Savjeti za pisanje "elevator pitch-a"

e Primjeri prezentacija koji traju manje od 2 minute

Napomena: "Elevator pitch" je kratka prezentacija kojom brzo mozZete predstaviti
svoju ideju, poslovanje ili sebe nekome, obino traje toliko koliko bi trajala voZnja
dizalom.

Kako se to odnosi na ovaj modul SOSUSK PR2? Predstavljanje vaZnosti pitchinga obogatilo bi znanje NEET zainteresiranih za zelene
i odrZive nove poduzetniCke aktivnosti. UsredotoCenost na predstavljanje pruzit ¢e
prakti€an okvir za razvoj specifiCnih i ciljanih vjeStina o tome kako predstaviti
poslovnu ideju ulagaCima, potencijalnim partnerima, poslovnim andelima ili
financijerima. Ove opCe informacije mogu uvesti NEET u neke temeljne koncepte
poduzetniStva, ukljuCujuéi jasniju definiciju poslovne ideje i razvoj nekih vjeStina
povezanih s javnim govorom.

Kviz

P1. Koja je glavna karakteristika elevator pitch-a?

A. Ponavljajuce
B. Kratak

C. Detaljan

D. Improvizirano

Q2. Koji je ispravan stav pokazati tijekom govora?

A. Skromnost
nemirnost
Bahatost

Samouvijerenost

to biste trebali istaknuti tijekom predstavljanja proizvoda?
NerijeSena problematika

Q3.

Osnovne funkcionalnosti
Jedinstvenost i potencijal
Neizvjesnosti u pogledu njegovog trziSnog plasmana
Q4. Kakav jezik treba koristiti tijekom predstavljanja?
A. OpuSten i elokventan
B. Tehnicki i jako artikuliran
C. SvelaniauliCan

OO0 ®P> poOO®

D. Povucen inejasan
P5. Koje elemente svog poslovanja trebate to€no prezentirati?
A. Natjecateljstvo
B. Clanove tima
C. Analiza planiranih troSkova
D. VaSe obrazovanje
P6. Koji govor tijela treba izbjegavati tijekom bacanja?
A. Ljubazan izgled
B. Prekrizene ruke

Sufinancirano sredstvima Financirano Erg_dfsw!'-f‘na Europske unije. lznesent stavovi i mr's'n}enfa__:su slavowi | miﬁ-lzj'er_:ja autora i ne moraju se plﬁdudar:l_r_r' sd
programa Europske unije stavavima | mislienjima Europske unije ili Europske izvrsne agencije za obrazovanje i kultury (EACEA). Ni Europska unija ni
Ergsmiuss EACEA ne mogu se smatrati edgovornima za mjify.

PROJEKTHI BROS = 2021-1-ELOZ2-KAZ20-YOU-000029015



BLE SKILLS FOR YOUNG NEET POPULATION

C. Karizmati€an osmijeh
D. OpuSteni pokreti
P7. Kako se pripremiti prije umreZavanja?
A. PriuStite si cijeli dan opuStanja, nemoijte pripremati nikakav govor kako bi bio Sto iskreniji
B. Smanijite iznos novca koji Cete proglasiti potrebnim za svoj projekt kako bi viSe investitora sudjelovalo u njemu
IstraZite konkurenciju i karakteristike koje vaSu tvrtku €ine drugaCijom, pripremite sukladnu prezentaciju za publiku i njezinu kulturu
Istrazite karakteristike konkurenata koje ima i va$ proizvod, kako biste istaknuli svoje sliCnosti
to znaCi "zrcaljenje" i kada ga treba uCiniti?
Prilagoditi govor tijela koji e privuci pozornost vaSe publike i osje€ati se ugodno
Ponavljati pitanja kako bi svi u publici razumjeli Sto je reCeno
Cvrsto promatrati svoju publiku kako biste razumieli njihovu reakciju na va$u prezentaciju

P8.

Owp oo

D. Natjerati nekoga na pozornicu s tobom kako bi publika fizi€ki sudjelovala u tvom izlaganju
P9. Koji vizualni elementi moraju biti prisutni u uspjeSnoj prezentaciji?

A. SmijeSne animacije i neobian font

B. Jasan format i znaCajni grafikoni

C. Detaljni tekstovi i obine slike

D. Prijelazii slike Saljivih slajdova
P10. Kako biste trebali zapoCeti pitch da biste privukli pozornost publike?

A. Predstavljanje vaSe vjerodajnice i obrazovne pozadine

B. Stvaranje oCekivanja u pogledu jedinstvenosti vaSeg poslovanja

C. Opravdavanje Cinjenice da ste zabrinuti jer ste vrlo uzbudeni Sto ste tamo

D. Pri€anje osobne zarazne anegdote
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