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REZULTAT PROJEKTU 2:

Zestaw narzedzi e-learningowych dla przedsiebiorczosci
ekologicznej i spotecznej

Modut 7

Pitchowanie: jak prezentowaé¢ pomysty

Opracowany przez

Partner 6, Stowarzyszenie ARESEL, RUMUNIA
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Cel modutu:

Modut ten ma na celu dostarczenie uczestnikom szkolenia gtownych informacji
zwigzanych z technikami pitchowania, ktére mozna wykorzysta¢ w promowaniu ich
pomystéw biznesowych, poszukiwaniu inwestorow lub w przekonywaniu klientéw lub
potencjalnych partneréw do wspierania pomystu biznesowego nowego przedsiebiorcy.

W obu przypadkach "skuteczne pitchowanie" jest kluczowg umiejetnoscig biznesowa.
Zdolnos¢ do przyciagniecia uwagi publicznosci i dostarczenia przekonujgcego
uzasadnienia biznesowego, ktéremu decydenci powiedzg "tak", ma kluczowe znaczenie
dla sukcesu osobistego i organizacyjnego. W tym module oméwiono kluczowe elementy
projektowania prezentacji oraz sposob przedstawiania argumentéw w sposob jasny i
zwiezly.

Nigdy nie wiemy, kiedy bedziemy mieli okazje zaprezentowac sie inwestorowi i ile czasu
bedziemy mieli na przekonanie go. Z tego powodu przedsiebiorcy powinni zawsze miec
przygotowanych kilka pitchow o réznym czasie trwania: krotki 1-2 minutowy pitch,
10-minutowy i 40-minutowy. Tu uczestnikom szkolenia dostarczymy informacji na temat
tego, jak skutecznie prezentowaé, w kazdej mozliwej sytuacji, swoj pomyst na biznes za
pomocg metod pitchowania. W rzeczywistosci istniejg trzy gtdwne rodzaje pitchowania,
na ktére powinienes sie przygotowac; elevator pitch (to krétka, okoto 30-sekundowa,
prezentacja produktu, ustugi lub osoby) krétki pitch i dtugi pitch.

Modut ten ma na celu zwiekszenie umiejetnosci pitchowania uczestnikéw szkolenia i
zapewnia konstruktywne informacje zwrotne, aby zapewnic¢, ze pitchy sg dostarczane w
najbardziej efektywny sposdéb. Na koniec uczestnik jest proszony o skuteczne
przygotowanie pitcha do promowania swojego pomystu na biznes zewnetrznym osobom
trzecim.

Cele ksztatcenia:
Cele ksztatcenia tego modutu to sa:

e Zidentyfikowanie i dostosowanie techniki pitchowania do potrzeb i wymagan
klienta.

e Zwiekszenie s$wiadomosci mocnych i stabych stron prezentacji w stylu
pitchowania.

e Oszczedzanie czasu na planowaniu i przeprowadzenie ostrych, skoncentrowanych
i skutecznych prezentaciji.

e Dostosowanie wysokosci do dtugosci i gtebokosci relacji z klientem.

e Wyrazanie przestania nowego przedsiebiorcy konkretnie do potrzeb klienta /
partnera / inwestora.

e Zrozumienie jezyka ciata uczestnikéw i klientow.

e Skutecznie radzenie sobie z obiekcjami klientéw, unikanie Slepych zautkéw i
prowadzenie intensywnych rozmaow.

Efekty ksztatcenia:
Pod koniec tego modutu uczestnik szkolenia powinien by¢ w stanie:

Skutecznie sledzi¢ pitch, aby przejS¢ do nastepnego etapu.
Wiedzie¢, jak dodac sobie kredytéw.

Nabiera¢ pewnosci siebie podczas prezentac;ji.

Opanowac srodki retoryczne (dzieki czemu przekaz zapada w pamiec).
Poprawi¢ wprowadzenie — jak "otworzy¢" pitch.

Uzyska¢ wglad w skuteczne wnioski — jak "zamkng¢" pitch.

Zawartos¢:
Wprowadzenie

ROZDZIAL 1 - Pitchowanie w skrocie: przeglad ogoélny

1.1. Rozroznienie prezentacji wedtug celu;

1.2. Co to jest elevator pitch i jak jest zorganizowany;

1.3. Poznaj rézne style prezentacji, ktére pasujg do Twoich wtasnych i ktére moga Cie
zainspirowac;

1.4. Kilka krokéw, ktore nalezy wykonag, aby uzyskac skuteczng prezentacje;

1.5. Zarys skutecznej prezentacji;
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1.6. Slajd po slajdzie, jak uporzadkowac¢ kazdy krok pod wzgledem graficznym,
merytorycznym i wystawienniczym.

Pytania do przemyslenia (3 pytania)

ROZDZIAL 2 - Przygotowanie pitchu

2.1. Aspekty merytoryczne: na jakich koncepcjach nalezy sie skupi¢;

2.2. Aspekty prezentacji: jak przedstawi¢ te koncepcije;

2.3. Pobierz skuteczny szablon;

2.4. Badanie srodowisk odbiorcéw / kluczowych osdb;

2.5. Przygotowanie sie do przewidywanych sprzeciwow;

2.6. Zrozumienie wymagan odbiorcéw i ich odzwierciedlanie;

2.7. Zaplanuj pitch w 3 wariantach: pieciosekundowej, 30-sekundowej i pieciominutowe;.

Pytania do przemyslenia (3 pytania)

ROZDZIAL 3 - Podczas wygtoszenia pitchu

3.1. Przeglad sposobu uruchamiania, prowadzenia i utrzymywania kontroli podczas pitcha
3.2. Jakich btedoéw unikac, aby nie straci¢ uwagi inwestora

3.3. Znaczenie mowy ciata, tonu gtosu i znakéw niewerbalnych oraz sposéb interakcji
podczas wygtoszenia pitchu

3.4. Zrozumienie aspektéw kulturowych / rdézne pitche dla réznych regionow
geograficznych

3.5. Opanowanie obiekcji w sytuacji typu Win-Win

3.6. Cwiczenie z rozpatrywania obiekcji / odgrywanie rél — praktyka

Pytania do przemyslenia (3 pytania)

Studia przypadkéw - przyktady elevator pitch
e h : ft. -elev -pi
e https://articles.bplans.com/the-7-key-components-of-a-perfect-elevator-pitch/

e https://www.clearvoice.com/blog/entrepreneur-elevator-pitch-examples/

Aktywnosci (3)

e Przygotuj sie we wszystkich szczegdtach i éwicz swojg prezentacje dzieki
poteznym rozmowom;

e Pokaz / omow ich wstepnie przygotowang prezentacje wideo w matych grupach;

e Odgrywanie rol - Przeprowadzenie swojej prezentacji: podczas tej sesji uczestnicy
powtorzg swojg prezentacje, biorgc pod uwage opinie, ktore otrzymali z
poprzednich pitchéw, aby zapewni¢ bardziej wptywowa prezentacje

e Dotacz do spotecznosci startupdw poswieconej wprowadzaniu pomystow
biznesowych

Dalsza lektura (lista materiatéw dodatkowych)

° 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)
https://www.indeed.com/career-advice/interviewing/how-to-give-an-elevator-pitch-
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-el
evator-pitch-eQAis%20

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

e Start-Up elevator pitch: examples for entrepreneurs
https://york.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/
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e 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-funde

e Pitch your Tech Start-Up ideas
https://www.neoito.com/blog/pitch-your-tech-startup-ideas/
Quiz (10 pytan)
Bibliografia

h_ttps://www.amazon.it/Pitchinq—H acks-pitch-startups-investors/dp/0557235596

[ ]
e https://www.amazon.co.uk/dp/9462762457?linkCode=gs2&tag=uuid07-21
e https://www.youtube.com/watch?v=H5XgrQOpY5A
e h //www.amazon.co.uk 9 95292?link =qgs2 =uuid07-21
e https://www.amazon.it/Startup-presentare-convincere-investitori-finanziarla/dp/88
5790766X (po wtosku)
Przydzielony czas: 8 godzin (jeden dzien roboczy)
Hashtag modutu #pitching #presentation #credibility #entrepreneurship #confidence #bodylanguage

#marketanalysis #captivating #success #timemanagement

Wprowadzenie

W celu sprawdzenia, jakie istotne materiaty sg oferowane na poziomie krajowym i/lub unijnym w zwigzku z modutem SOSUSK
nr 7, Stowarzyszenie ARESEL rozpoczeto badania poréwnawcze w zakresie pitchowania, wybierajagc materiaty szkoleniowe,
ktore juz istniejg na poziomie europejskim w tym zakresie. Od poczatku lipca 2022 r. naukowcy ARESEL zaangazowani jako
pracownicy projektu SOSUSK zaczeli identyfikowa¢ na poziomie europejskim niektére programy szkoleniowe, kursy lub inne
dostepne materiaty (podreczniki, strony internetowe itp.), ktére mogtyby byé przydatne jako punkty odniesienia do rozwoju
modutu 7, w celu utatwienia i wspierania mtodziezy NEET w rozwijaniu niektérych umiejetnosci w zakresie przedsiebiorczosci i
ekologii. Zaczelismy szuka¢ i zbiera¢ kilka przyktadéw (przeglad i poréwnanie), przydatnych réwniez do ksztattowania spisu
tresci modutu 7.

Dla mtodziezy NEET zainteresowanej nowymi umiejetnosciami w zakresie przedsiebiorczosci, pitchowanie moze miec
strategiczne znaczenie dla fazy promocji pomystu na biznes oraz dla momentu, gdy nowy przedsiebiorca szuka partneréw,
akcjonariuszy lub inwestoréw. Dlatego zdolnos¢ uczestnikéw szkolenia, wzmocniona dzieki temu modutowi, do dostarczania
skutecznego pitchowania i prezentacji moze mie¢ znaczacy wptyw na ich sukces. Niezaleznie od tego, czy probujesz przekonaé
inwestoréw, aby zaryzykowali na ciebie, czy sprzedali produkt potencjalnemu klientowi, musisz by¢ wyjatkowy w pitchowaniu i
prezentacji. W rzeczywistosci jednym z najwazniejszych celdw Twojej prezentacji jest zapewnienie, ze Twoja firma jest tatwa do
zrozumienia. Na ich drodze stojg dwie rzeczy — ich unikalna perspektywa i wszystkie pomysty, ktére majg w swoim biznesie
wdrozenia i rozwoju na przysztosé. Ogolnie rzecz biorgc, Swiadomos¢ technik pitchowania pomoze nowym przedsiebiorcom,
start-upom w pozyskiwaniu funduszy VC, gotowosci do konferencji, wyktadowcom wszelkiego rodzaju oraz zespotom
marketingowym i sprzedazowym. Dobre umiejetnosci pitchowania sg kluczowe dla kazdego, zwtaszcza jesli masz firme
rozpoczynajgca dziatalnos¢ lub organizacje, ktéra chce rosnac i sie rozwijac.

Rozdziat 1 - Pitchowanie w skrécie: przeglad ogdlny

Ten rozdziat wyjasnia, jak zaplanowa¢, uporzadkowac i zaprezentowac¢ publicznosci pitch deck (krétkg prezentacje, ktéra ma przekonaé
inwestora do wytozenia kasy na projekt). Uczestnicy tego modutu dowiedzg sie, jak wybra¢ styl prezentacji, na czym skupi¢ sie podczas
przemowienia i jakie kluczowe elementy musi zawiera¢ prezentacja wizualna, aby przyciggnaé¢ uwage.

1.1 Rozréznianie prezentacji wedtug celu

Prezentacja - proces prezentowania tematu publicznosci, zazwyczaj demonstracja, wprowadzenie, wyktad lub
przemoéwienie

Pitch ma na celu informowanie, przekonywanie, inspirowanie, motywowanie lub budowanie dobrej woli. Prezentacja
moze stuzy¢ do prezentowania informaciji, a uzytkownik udostepnia wymagang zawartos¢.

Pitchowanie - koncentruje sie zwykle na sprzedazy lub wokét sprzedazy.

Jest to linia rozmowy, ktéra probuje przekonac kogos do zaplanowanej prezentacji. Ma by¢ wprowadzeniem do produktu
lub ustugi lub rozszerza opis produktu i ma na celu osiggniecie sprzedazy produktu lub ustugi.

Gtoéwna réznica jest prezentacja = informowanie i pitchowanie = sprzedaz.
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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/
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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

1.2

1.3

1.4

Kiedy prowadzisz prezentacje, dzielisz sie faktami i informacjami, podczas pitchowania nadal dzielisz sie informacjami,
ale istnieje cel koncowy - sprzedac¢ cos.

Zacznij od konca: jaki jest pozadany rezultat? Czy chcesz, aby ludzie lubili stuchac¢ i uczy¢ sie czegos? Czy chcesz, aby
ludzie potrzebowali tego, o czym méwites?

Kiedy tworzysz wezwanie do dziatania, musi to by¢ jasne, musi to by¢ cos, co ludzie rozumiejg. Upewnij sie, ze jest
zwiezly, jesli ludzie wiedzg jasno i w naprawde uproszczony sposob, co muszg zrobi¢, aby osiggna¢ pozadany rezultat,
sg bardziej sktonni do podjecia dziatan. Uprosci¢ to, zachowac¢ zwieztosé i wyjasnic.

Ostatecznie, kiedy korzystasz z pitchowania, to tworzysz potrzebe lub pragnienie.
Zawsze zaczynaj od konca, a jesli stworzysz potrzebe, mozesz elegancko potgczy¢ swojg prezentacje z pitchem.
Rodzaje pitch deckow

W zaleznosci od rodzaju publicznosci, ktérg zamierza sie przedstawi¢ swoje pomysty i wizje, moze by¢ wymagany inny
rodzaj pitch decku. Inwestorzy potrzebujg innych informacji niz klienci. Wspétzatozyciele potrzebujg wiecej
szczegotowych informaciji niz reszta zespotu. Partnerzy potrzebujg innych gwarancji niz interesariusze. W zwigzku z tym
istnieje kilka réznych sposobéw na zorganizowanie pitch decku.

Pitch deck inwestycyjny

Pitch deck marketingowy

Pitch deck konkursowy (np. Kongresy)

Pitch deck mozliwosci i wizji

Pitch deck zespotowy

Pitch deck trakcji

Bonus: Tweet i Elevator pitch (bez decku)

Propozycja wizji/wartosci

Rodzaje pitch deckow (pod wzgledem przeznaczenia)
https://www.aleberry.com/blog/what-are-the-different-types-of-decks-or-business-presentations

e Rodzaje pitch deckow (pod wzgledem srodowiska i zespotu)
https://theslidequest.com/blogs/news/what-are-the-types-of-pitch-decks

Co to jest Elevator Pitch i jak jest skonstruowany

Dobry elevator pitch nie powinien trwac¢ dtuzej niz krétka jazda windg trwajgca od 20 do 30 sekund, stad pochodzi tez
jego nazwa. Powinien by¢ interesujgcy, niezapomniany i zwiezty. Musi réwniez wyjasniaé, co sprawia, ze Ty — lub Twoja
organizacja, produkt lub pomyst — jestes wyjgtkowy.

Zdefiniuj problem i odnies$ sie do niego (publicznos¢ mysli "dlaczego miatoby mnie to obchodzi¢?")
Opisz swoje rozwigzanie

Poznaj swéj rynek docelowy

Opisz konkurencje (dlaczego Twoj produkt jest wyjatkowy?)

Okresl, kto jest w Twoim zespole

Dotgcz podsumowanie finansowe

Pokaz trakcje dzieki kamieniom milowym

Tworzenie mowy typu elevator pitch _https:/www.mindtools.com/pages/article/elevator-pitch.htm
Naucz sie réznych stylow prezentaciji, aby dopasowac je do wtasnego i to moze Cie zainspirowa¢

Aby wybra¢ style, rozwaz temat prezentacji; Zastanéw sie nad swoimi odbiorcami i sposobami wykonywania wezwania
do dziatania. Potgcz rézne style, aby uzyskac bardziej efektywng prezentacje.

Cele prezentac;ji:

udzielanie informacji
nauczanie umiejetnosci
raportowanie postepow
sprzedaz produktu lub ustugi
podejmowanie decyzji
rozwigzywanie problemu

O O O O O O

e Jak zdecydowaé o metodzie prezentac;ji_https://www.skillsyouneed.com/present/presentation-method.html

e Rodzaje stylu prezentacji, jak wybra¢ swaj styl_https://blog.hubspot.com/sales/types-of-presentation-styles

Kilka krokow do wykonywania skutecznej prezentacji

Wskazdéwki dotyczace efektywnej prezentacji

Poznaj swoich odbiorcéw i planuj z wyprzedzeniem

e Zrob zarys tego, co przedstawisz, z 3 lub 4 gtéwnymi punktami: zacznij mocno od dobrej historii, a nastepnie
krotko podsumuj, o czym bedziesz méwic i dlaczego jest to przydatne lub istotne dla odbiorcow.
Zapoznaj sie z lokalizacjg i wyposazeniem przed prezentacjg: poczuj sie jak na scenie, zrelaksuj sie.

e Uzywaj prostych zdan: wchodZ w interakcje z publicznoscig i powtarzaj gtéwne przestanie, nawigzuj kontakt
wzrokowy.
Uzyj przyktadéw, aby zilustrowaé swoje pomysty (badz logiczny)

e Przedéwicz prezentacje.
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1.5  Zarys skutecznej prezentaciji
e Angazujgce lodotamacze: zacznij od angazujacej stopy i przetam lody z publicznoscig poprzez krétkg aktywnosé
Wizualne opowiadanie historii
Przyciggajace wzrok obrazy
Wizualizacje danych
Animacje
Prostota
Muzyka i filmy
Wskazowki i porady https://visme.co/blog/how-to-make-a-presentation/

Przyktady https://slidebean.com/blog/presentation-outline-template-example
1.6 Slajd po slajdzie, czyli jak uporzadkowaé¢ kazdy krok pod wzgledem graficznym, merytorycznym i
wystawienniczym
o Jak zorganlzowac prezentacje:

|on# ~text= Just%ZOI|ke%200ther%20forms%200fthe%ZOSlqn|ﬂcance%200f%20vour%20ta|k

o Przyktady atrakcyjnej prezentacji graficznej https://visme.co/blog/presentation-structure/
. Kledy uzywac grafiki (przyktady)

° Zarzqdzanle czasem ttQS [[WWW. actlvegresence comzblogzgresentahons -and-time- management

Pytania do przemyslenia
Jakie sg podstawowe elementy elevator pitch?
Jakie elementy graficzne/wizualne sprawiajg, ze prezentacja jest udana?
Jak powinienes zakonczy¢ swoje przemodwienie, aby zosta¢ zapamietanym?
. Jakie kroki nalezy podja¢, aby prowadzi¢ profesjonalne prezentacje (pitchowanie)

Rozdziat 2 - Przygotowanie pitchu

W tym rozdziale przeanalizowano kazdy element prezentacji: na jakich koncepcjach nalezy sie skupic i jak je podkresli¢; Co
warto wiedzie¢ o odbiorcach, jak sie zachowywag, aby przyciggnac i utrzymac ich uwage oraz jak przygotowac i poradzi¢ sobie
z ewentualnymi zastrzezeniami. Na koniec uczestnicy modutu nauczg sie strukturyzowa¢ dowolng wysokos¢ zgodnie z
dostepnym czasem.

2.1 Aspekty tresci: na jakich koncepcjach nalezy sie skupié¢

Aby skoncentrowac prezentacje, musisz trzymac sie jasnego i jednego celu. Celem przeméwienia jest zmiana ludzkich
umystow lub zachowan. Moze to oznaczaé, ze chcesz od nich, by:

Zaaprobowali Twoj pomyst

Skorzystali z twoich ustug badz zakupili Twoj produkt

Zaprosili ponownie, aby dowiedzie¢ sie wiecej

Byli bardziej produktywni lub nastawieni na jeszcze wiekszg wspodtprace
Zaufali Ci, ze wykonasz zadanie

Opowiedzieli sie po twojej stronie

Zbadaj tylko kilka punktéw gtebiej zamiast krétko oméwic kilku z nich

¢ Nacisk nato, dlaczego chcemy zrealizowac¢ nasz pomyst
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire actlon7lan uage=en
Skoncentruj sie na tym, dlaczego i jak_https://hbr.or
e Podstawowe elementy pitch decku
o https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/

o https://www.masterclass.com/articles/pitch-deck-guide
2.2 Aspekty prezentacji: jak przedstawic¢ te koncepcje

Utrzymuj kontakt wzrokowy z publicznoscia
Wyrdzniaj punkty za pomocg gestéw
Poruszaj sie po scenie

Dopasuj wyraz twarzy do tego, co méwisz
Zredukuj nerwowe nawyki

Powoli i rownomiernie oddychaj

Uzywaj swojego gtosu trafnie

Badz pewny/a siebie podczas prezentacji

2.3 Pobierz skuteczny szablon
e ROzne cele

o https: ZZSlldesgo com(gltch -deck

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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://visme.co/blog/presentation-structure/
https://www.inc.com/geoffrey-james/how-to-use-graphics-in-your-presentation.html
https://www.inc.com/geoffrey-james/how-to-use-graphics-in-your-presentation.html
https://www.activepresence.com/blog/presentations-and-time-management
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://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

Uruchomienie na wczesnym etapie:_https://picampus.it/the-5-slides-early-stage-startup-pitch-deck
o Szablon:
h .

f5708149 2 18

2.4 Badanie odbiorcéw: kluczowe indywidualne srodowiska

Badania odbiorcow majg na celu ustalenie wielkosci, sktadu i cech grupy osob, ktére sg lub moga by¢ potencjalnymi klientami.
Wazne jest, aby pamietagé, ze te badania dotyczg oséb, ktére tworzg grupe docelowa.

Pozwala to na zorientowanie na klienta, a nie na produkt.

Ogdlnie rzecz biorgc, powinny istnie¢ trzy kluczowe elementy, ktére definiujg grupe docelowa: informacje geograficzne (region
docelowy); informacje demograficzne (wymierne cechy, ktére definiujg idealnego klienta); informacje psychograficzne.

Okresl grupe docelowa:

Analizuj baze klientow i przeprowadzaj wywiady z klientami

Przeprowadzaj badania rynku i identyfikuj trendy w branzy

Analizuj konkurentéw

Okresl, kim nie sg Twoi docelowi odbiorcy

Wprowadzaj ciggte zmiany

Poznaj sw0|ch odbiorcow i planuj z wyprzedzenlem

Co nalezy wiedzie¢ przed wejsciem na rynek htt s://articles.bplans.com/6-things
Znajdz swoj segment rynku https.//www.uschamber.com/co/qrow/market|nq/ﬁndlnq -your-market-segment

Zrozumlenle rynku
Poznaj sw0|ch odbiorcow podczas publicznego wystgpienia
https://www.asme.org/topics-resources/content/public-speaking-know-your-audience

Strategia tresci w zaleznosci od grupy odbiorcéw

https://gathercontent.com/blog/understand-audience-inform-content-strategy

2.5 Przygotowanie na przewidywane obiekcje

Czteroetapowa metoda rozpatrywania obiekcji to: stuchanie, potwierdzanie, ponowne formutowanie i odpowiadanie. Istnieje
siedem konkretnych metod rozpatrywania obiekcji w réznych sytuacjach sprzedazy: substytucja, bumerang, pytanie, punkt
nadrzedny, odmowa, demonstracja i strona trzecia.

Badz aktywnym stuchaczem

Odzwierciedlaj obiekcje potencjalnego klienta

Zidentyfikuj prawdziwg obiekcje

Uzyj empatii, aby zweryfikowa¢ obawy potencjalnego klienta
Przeformutuj obiekcje cenowg

Uzyj dowodow, aby ztagodzi¢ obawy potencjalnego klienta

Uzupetnij pytaniami otwartymi

rozbr0|c Obleije zanim ktos’ je poruszy

Typowe Obleije dotyczqce sprzedazy ttps: ZZbIog hubsgot com[sales[handlmg common- sales -objections

2.6 Zrozumienie wymagan odbiorcow i odzwierciedlanie

Zrozumienie odbiorcow zapewnia wglad w niezaspokojone potrzeby, a takze gruntowng wiedze na temat srodowiska, w ktérym
produkt jest sprzedawany. Pozwala to firmie lepiej rozwijaé swojg oferte produktéw / ustug i strategie sprzedazy, aby sprostac
wymaganiom odbiorcow.

Analiza odbiorcéw polega na identyfikacji odbiorcéw i dostosowaniu przeméwienia do ich zainteresowan, poziomu
zrozumienia, postaw i przekonan. Przyjecie podejscia skoncentrowanego na odbiorcach jest wazne, poniewaz skutecznosc¢
mowcy ulegnie poprawie, jesli prezentacja zostanie stworzona i dostarczona w odpowiedni sposob.

Odzwierciedlajgc werbalne i niewerbalne aspekty komunikacji, idealny sprzedawca ustanawia relacje zaufania z kupujgcym.
Dzieki temu zwiekszajg szanse zarbwno na udang transakcje, jak i zadowolenie klienta.

Zacznij od aktywnego stuchania

Odzwierciedlaj energig, nie odzwierciedlaj emocji

Sprébuj zmienié negatywne doswiadczenie

Zwr6¢ uwage na to, jak mirroring wptywa na Ciebie

PrzeW|dywan|e potrzeb grupy docelowe;j:

Czym jest mirroring i jak zastosowac go w praktyce

OdZW|erC|edIan|e wskazowek dotyczacych mowy ciata https://www.scienceofpeople.com/mirroring/

2.7 Zaplanuj swoja prezentacje typu pitch w 3 wariantach: pieciosekundowej, 30-sekundowej i 30-minutowej

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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.asme.org/topics-resources/content/public-speaking-know-your-audience
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

e Jednominutowa prezentacja - podaj nazwe swojej firmy, slogan, kogo obstugujesz i kluczowe korzysci dla klienta
docelowego.

e Trzyminutowy pitch = elevator pitch - wystarczajgco duzo czasu, aby rozwing¢ narracje o tym, co robi Twoja firma, dla
kogo robisz to, co robisz i dlaczego. Cwicz, aby mieé 30-sekundowy bufor.

e Pitch 5-10-minutowy - najpopularniejszy format konkursu na prezentacje typu pitch lub biznesplan. Jesli wygtosisz ja
potencjalnemu inwestorowi i wzbudzisz jego zainteresowanie, mozesz zarobi¢ 45 minut z tym samym potencjalnym
inwestorem.

e 45-minutowy pitch - dogtebny pitch, ktéry musisz zdoby¢, wykonujgc swéj 10-minutowy pitch w najwyzszej jakosci.
Zwykle podzielony na 20-30 minut prezentacji (mniej znaczy wiecej) plus dyskusja.

e Zarzadzanie roznymi okresami trwania:_https://www.acethepresentation.com/manage-time-during-a-presentation/

Typowe czasy trwania pitchow:
https://orbit-kb.mit.edu/hc/en-us/articles/205147056-What-are-typical-pitch-durations-for-a-startup-
e Neuronauka utrzymywania uwagi

https://www.inc.com/carmine-gallo/why-your-next-pitch-should-follow-teds-18-minute-rule.html

Pytania do przemyslenia
. Jakie kluczowe informacje o rynku i odbiorcach, ktérym prezentujesz swdj produkt, powinienes zbadacé?
Biorgc pod uwage rézne dtugosci dostepne dla Twojego wystgpienia, jakie dodatkowe informacje nalezy dodawa¢ od
czasu do czasu, aby zawsze dokona¢ skuteczne pitchowanie?
Jak powinienes przedstawi¢ najbardziej istotng ceche swojego pomystu na biznes?
Na co powinienes zwréci¢ uwage podczas swojego wystgpienia, aby zrozumiec reakcje publicznosci i odpowiednio
dostosowac swojg prezentacje?

Rozdziat 3 - Podczas wygtoszenia pitchu

W tym rozdziale skupiono sie na skutecznym zachowaniu, ktore nalezy zachowaé podczas prezentacji. Zaczynajac od zdobycia
i utrzymania kontroli nad publicznoscig, uczestnicy szkolenia dowiedzg sie, jak angazowac potencjalnych inwestoréow i czego
unika¢ podczas prezentaciji; jak pokaza¢ pewnosc¢ siebie i wiarygodnos¢ poprzez mowe ciata; znaczenie dostosowania sie do
kultury publicznosci i rozwoju na tym rynku; jak radzi¢ sobie z obiekcjami i jak je przeksztatci¢ w potencjalng sytuacje korzystna
dla obu stron.

3.1 Przeglad sposobu uruchamiania, prowadzenia i utrzymywania kontroli podczas pitchu

Dzieki solidnemu systemowi zarzgdzania odbiorcami mozesz raportowa¢ wrazenia klientéw doktadniej niz ankiety klientow.
Nawet drobne szczegoty dotyczace klientéw moga by¢ rejestrowane i wykorzystywane podczas kierowania do nich.

Poinformuj publicznos¢ z wyprzedzeniem, kiedy bedziesz przyjmowac pytania lub ewentualnie przewiduj pytania z
wyprzedzeniem. Nawigz kontakt wzrokowy z pytajgcym i zawsze zrob krotkg przerwe przed rozpoczeciem odpowiedzi; Upewnij
sig, ze rozumiesz pytanie, ktore zadajg lub wskazuja, ze robia.

Aby zachowaé spokdj podczas prezentacji pitchu praktykuj z gory, uzywaj notatek, oddychaj i méw powoli, zgodnie ze strukturg,
ktdrg wczesniej przygotowates.

e Chron swoj pomyst przed wygtoszeniem pitchu
https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/5-ways-protect-your-idea-during-business-pitch

e Zarzadzanie nerwami prezentacji https:/www.mindtools.com/pages/article/PresentationNerves.htm
Zachowaj kontrole podczas prezentaciji https://www.syntaxis.com/maintaining-control-of-a-presentation

3.2 Jakich btedow unikaé, aby nie straci¢ uwagi inwestora

Zaangazuj publicznosé¢: zainteresuj ich, daj im powdd do stuchania. Opowiedz historie, podziel sie osobistym doswiadczeniem;
Odnies sie do niedawnego wydarzenia lub nawigzanie do uwagi lub tematu poprzedniego moéwcy. Zwro¢ uwage na cos
waznego w grupie odbiorcow lub biezagcym ustawieniu.

Dzieki prawdziwym historiom i anegdotom, mniej gestym i tatwiejszym do zrozumienia, bedziesz w stanie uchwyci¢ ciekawos¢
swoich stuchaczy. Mozesz takze uwzgledni¢ wiele zasobow w swojej mowie, aby uczynic jg bardziej dynamiczna: na przyktad
filmy wykorzystujg moc obrazu i dzwieku, aby przyciggng¢ wszystkie oczy do projekciji.
e Przyciagnij uwage odbiorcow
https://www.presentationxpert.com/spark-a-fire-5-tips-to-grab-and-hold-audience-attention
e Jak zirytowac odbiorcow
o https://virtualspeech.com/blog/avoid-annoying-audience-public-speaking
o https://www.linkedin.com/pulse/12-ways-you-destroy-audience-attention-speaker-richard-lock
e Zirytowanie inwestorow
https://www.forbes.com/sites/civicnation/2022/06/29/thanks-to-my-queerness-i-am/?sh=54e434f

3.3 Znaczenie mowy ciata, tonu gtosu i znakow niewerbalnych oraz sposobu interakcji podczas wygtoszenia pitchu

Uzywamy sygnatow niewerbalnych, aby méwic¢ do innych poprzez naszg mimike, ruchy ciata, postawe, kontakt wzrokowy, gesty
rak, ton i gtosnos¢ gtosu oraz mikroekspresje, ktére majg znaczenie zaréwno dla nas, jak i dla naszych odbiorcéw.

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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://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

Jesli prébujesz przekonaé publicznos¢ do poparcia twoich pomystéw, twdj jezyk ciata musi cie wspiera¢. Podejrzane gesty,
takie jak przesuwanie oczu, wiercenie sie lub usmiech, wzbudzg podejrzenia. Otwarte ramiona, drobne gesty i mimika, ktére
pokazujg pozytywne emocje, zaangazujg odbiorcéw i sprawig, ze bedziesz wiarygodny.

Nie garb sie - W prawie wszystkich sytuacjach prezentacyjnych twoja postawa powinna by¢ wyprostowana i otwarta. To sprawi,
ze bedziesz wygladaé i czué sie pewniej, a to zaprosi publicznos¢, a nie odepchnie ich.

Dobra perswazyjna prezentacja wykorzystuje mieszanke faktow, logiki i empatii, aby pomoc publicznosci zobaczy¢ problem z
perspektywy, ktdrg wczesniej zdyskontowali lub nie brali pod uwage.

o Wskazdéwki dotyczace mowy ciata i komunikaciji niewerbalnej podczas prezentacji
https://www.pgi.com/blog/2016/06/7-body-language-prezentacja-wskazowki-zaangazowanie-odbiorcow

e Przewodnik po sztuce i technice wystagpien publicznych
https://geekactuary.com/en/public-speaking-the-complete-guide-to-tone-of-voice-body-language-and-their-implementati
on/

3.4 Zrozumienie aspektéw kulturowych: rézne pitche dla réznych regionéw geograficznych

Pochodzenie rasowe i etniczne, podobnie jak caty kontekst kulturowy, moze ksztattowac oczekiwania publicznosci dotyczgce
wystepu méwcy, w tym jezyk ciata; interaktywnosc¢; metafory; figury retoryczne; oraz ton, wysokosé i tempo gtosu.

Istnieje prawdopodobienstwo, ze kazda prawdziwa publicznos$é, z ktérg sie spotkasz, bedzie miata wielokulturowy wymiar. Jako
mowca musisz zda¢ sobie sprawe, ze perspektywa, ktérg masz na dany temat, niekoniecznie musi byé podzielana przez
wszystkich cztonkéw publicznosci.

Kultura jest jedyng rzeczg, ktéra umozliwia marketerom tworzenie wiekszego zaangazowania, trafnosci i rozwdj dziatalnosci.
Nieuznanie znaczenia kultury dla budowania marki i biznesu jest tym samym, co decyzja, ze jestes w porzadku z byciem w
niekorzystnej sytuacji konkurencyjne;.

e Robznice kulturowe w wielokulturowej publicznosci
https://courses.lumenlearning.com/wm-publicspeaking/chapter/cultural-difference-and-multicultural-audiences/
e Profilowanie odbiorcow https://glocalities.com/whatwedo/whatweoffer

e Znaczenie zroznicowanego content marketingu
https://mastertcloc.unistra.fr/2018/11/26/how-cultural-differences-affect-your-content-marketing-strate

o Wrazliwos¢ kulturowa Twojej marki_https://toppandigital.com/translation-blog/cultural-sensitivity-market-brand-culture

3.5 Opanowanie obiekcji w sytuacji typu win-win

Radzenie sobie z obiekcjami polega na taktownej odpowiedzi na obawy potencjalnego klienta poprzez okazanie empatii i
sformutowanie rozsgdnego odparcia, ktére przezwycieza wahania i kontynuuje transakcje.

Uwaznie wystuchaj obiekcji klienta i potwierdz swoje zrozumienie, zadajgc pytanie kwalifikacyjne. Odpowiedz na obiekcje
odpowiednim rozwigzaniem i potwierdz, ze obejmuje ono ich sprzeciw.

Sytuacja korzystna dla obu stron jest wynikiem podejscia do negocjacji, w ktéorym strony wspétpracujg ze sobg, aby zaspokoié
interesy i zmaksymalizowac tworzenie wartosci. W negocjacjach typu win-win, gdy obie strony sg zadowolone ze swojego
porozumienia, szanse na dtugotrwaty sukces sg znacznie wyzsze.

Aby pomoc Ci osiggnaé rozwigzanie korzystne dla obu stron:

e Zapamietaj cele odbiorcow

e Ocen swoje oczekiwania

e Twoérz wzajemnie korzystne mozliwosci

e Zachowaj obiektywizm

e Badz szczery w przypadku potencjalnych problemoéw

e Przewodnik postepowania w przypadku wystagpienia obiekcji
https://www.socoselling.com/how-to-overcome-objections/

o Konwertowanie klientow https://www.teamleader.eu/blog/converting-clients-101-negotiation-objection-handlin

e Obiekcja a negocjacje https://www.saleshacker.com/10-tips-negotiation-objection/

3.6 Cwiczenie z rozpatrywaniem obiekcji/odgrywanie rél - praktyka

o Skuteczna praktyka rozpatrywania obiekc;ji
https://about.qitlab.com/handbook/customer-success/solutions-architects/sa-practices/effective-objection-handling-pr
actice/

e Szkolenia sprzedazowe https://www.5percentinstitute.com/fun-sales-training-games-5-x-activities-worth-doing/

Pytania do przemyslenia
Jakich btedéw nalezy unika¢ podczas prezentaciji, aby utrzymaé uwage odbiorcow?
Jaki jezyk werbalny i jezyk ciata powinienes przyja¢ podczas pitchowania?
Dlaczego wazne jest, aby pozna¢ kulture swoich potencjalnych klientow?
Jakie sg najbardziej przydatne kompetencje miekkie do ¢wiczenia podczas wystgpienia?

Studia Przypadkéw
Instrukcje: podaj 2 studia przypadkow / dobre przyktady oparte na module i wyjasnij w skrocie, dlaczego ta
wiedza/umiejetnosci sg wazne i przydatne dla mtodziezy NEET i mtodziezy.

Co-funded by the poglady autordw, a Komisia nie ponosi odpowiedzialnogel za jakiskolwiek wykorzystanie informac)i w nigj zawartych,
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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://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/

Studium przypadku 1: Pitch prezentacja Davida Arnoux - Twoodo

Opis studium przypadku: https:/www.youtube.com/watch?v=7a_luZilpnl

Prezenter zaczyna wyjasnia¢ cel: uporzadkowac chaos, zreorganizowac sie. Aplikacje na nowo odkryjg wspoétprace online.
Zaczyna od opowiesci o narzedziach rolniczych, ktére pozostaty takie same przez wieki, dopdki nie zostaty zintegrowane w jedna
maszyne. Podczas przemowienia zartuje i ma tendencje do wyolbrzymiania problemu, ktéry chca rozwigzac, aby jeszcze lepiej
zaprezentowa¢ swoj produkt: "nie jesteSmy komputerami, potrzebujemy czegos, co nam pomoze"; Méwi, ze aplikacja moze
wzmochnic¢ ludzi i zespoty.

Innowacja jest pole polecen: jedno zdanie w rozmowie z mozliwoscig dziatania moze jednoczesnie aktywowac wiele aplikacji,
bez koniecznosci ich otwierania lub przetgczania sie miedzy stronami. Aplikacja jest rowniez dostepna na wielu urzadzeniach,
Jwystarczy wpisa¢ i przesungc”; pracujg réwniez nad algorytmem, ktoéry rozpozna rézne jezyki, aby Twoodo byto jeszcze
tatwiejsze w uzyciu.

Po opisie produktu przywotuje dyrektora generalnego znanej firmy, méwigc publicznosci, ze jej uzywa i kocha; Po doktadnym
opisie danych dotyczacych potencjalnych uzytkownikéw, rynku i konkurentow moéwi nawet, ze ich gtéwny konkurent chwalit ich
produkt za funkcjonalnosci.

Buduje koncowag czes¢ przemodwienia przewidujgc pytania, aby podkresli¢ wazne fakty, ktére nie pasowatyby do opisu produktu.
Przedstawia swdj zespdt i ich poprzednie miejsca pracy: nie tylko sg wiarygodni, poniewaz znajg sektor, w ktérym chca
uczestniczyc, ale takze sg przyjaciotmi od 8 lat, sg po prostu normalnymi ludzmi, ktérzy chcg utatwic sobie i innym zycie.

Po okresleniu doktadnej sumy pieniedzy, jakiej potrzebujg, aby uruchomié aplikacje, podsumowuje catg prezentacje i zacheca
publicznos¢ do przytgczenia sie do ich sprawy.

Kluczowe wnioski: utrzymanie uwagi odbiorcéw, podkreslenie najlepszych cech produktu i tego, jak rozwigzujg problem,
przedstawienie doktadnych danych dotyczacych rynku i konkurenciji, krétkie i wydajne przemowienie.

Studium przypadku 2: Pitch prezentacja Steve Jobs'a — nowy iPhone

Opis studium przypadku: https:/www.youtube.com/watch?v=x7gPAY9JgE4

Co jakis czas pojawia sie rewolucyjny produkt. Jobs zaczyna podsumowywag, jaki rewolucyjny produkt wprowadzit na
rynek.

Nastepnie przedstawia kluczowe cechy ich kolejnego produktu: panoramicznego iPoda z dotykowym sterowaniem,
rewolucyjnego telefonu komorkowego i przetomowego komunikatora internetowego; Powtarza je wielokrotnie, z
przerwami i angazujgc publicznos¢, aby podkreslic wage chwil. Wszystkie bedg w tym samym urzgdzeniu, IPhone.
Uwaga ttumu jest utrzymywana dzieki wielu zartom oraz natychmiastowym i zabawnym wizualizacjom.

Przed opisaniem produktu opowiada o ich konkurentach i problemach ich produktu: dzieki tatwo zrozumiatym
wizualizacjom wyjasnia, dlaczego sg na szczycie swojej kategorii.

Problem innych telefonéw polega na tym, ze majg plastikowe, szerokie i state elementy sterujace, ktérych nie mozna
dostosowac do wszystkich interfejséw: co sie stanie, jesli po 6 miesigcach masz niesamowity pomyst? Czy musisz
zmieni¢ caty produkt, aby go zrealizowac? Apple juz rozwigzato problem za pomocg panoramicznego komputera i
narzedzia wskazujgcego, myszy, dzieki czemu stworzg telefon z duzym ekranem i najdoktadniejszym narzedziem
wskazujgcym, naszymi palcami. Zartuje: kazdy rodzi sie z patentem na jego uzycie.

Dalej opisuje telefon, jego interfejs i wzajemne oddziatywanie sprzetu i oprogramowania, ktére wymyslili.

Jest ubrany prosto, ma przezroczyste okulary, by patrze¢ na publicznosc i dtugopis, by wygladaé¢ profesjonalnie.
Ciaggle robi madre zarty, dzieli przemowienie na krétkie sekcje: przedstawienie gtdwnego tematu, opis, powtérzenie
gtownego przestania, ktore chce, abysmy zrozumieli. Wspierajg go zabawne i wyrazne wizualizacje.

Kluczowe wnioski: utrzymanie uwagi odbiorcéw, podkreslenie najlepszych cech produktu i tego, jak rozwigzujg
problemy, jak stawi¢ czota konkurencji, wydajne efekty wizualne.

Aktywnosci

(Dodaj nowa tabele dla kazdej aktywnosci, w sumie sg 3 i pamietaj, ze powinni$my osadzi¢ narzedzia PR1, co najmniej jedng z 3 aktywnosci.
Sprawdz sugestie na ostatniej stronie, klikajac tutaj)

Tytut aktywnosci: SPRZEDAJ MI PRODUKT, KTOREGO NIE LUBISZ

Format: (twarzg w twarz, online, = Twarzg w twarz, online, hybrydowo

hybrydowy)

Cele nauczania Podkres| najwazniejsze cechy produktu, rozpoznaj jego obiektywne korzysci, kontrolu;j
jezyk ciata i postawe przy kazdej okazji

Potrzebny Wyposazenie techniczne do prezentacji (nie jest konieczne)

materiat/wyposazenie

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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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Opis aktywnosci

Pytania podsumowujace

Przydzielony czas

Jakie inne formaty mozna

przystosowacé do aktywnosci?

Uwagi dla trenera/facylitatora

o 1B 1B (0t ECZNE | TRWALE UMIEJETNOSCI MEODZIEZY NEET

Kazdy uczestnik aktywnosci musi przygotowac pitch, ktory przekona do zainwestowania /
zakupu produktu, ktérego sam/a nie lubi. W ten sposoéb bedzie musiat/a zbada¢ produkt,
zbadac jego rynek i nabywce; Ponadto bedzie musiat/a kontrolowac¢ swdj jezyk ciata, ktory
nie moze ujawniacé, ze nie lubi produktu.

Ta aktywnosc¢ przygotuje uczestnika na wszelkie przyszte wymagania, ktére bedg musieli
spetni¢: muszg by¢ profesjonalni i przedstawié przekonujgca prezentacje, nawet jesli ich
stosunek do produktu nie bytby naturalnie pozytywny.

Jakie rozwigzanie oferuje ten produkt dla jakiego problemu? Jacy sg jego potencjalni
nabywcy? Jakie cechy moga przekonac ludzi do inwestowania w niego? Jakiej mowy ciata
powinienem uzywac podczas mojego wystgpienia, aby pokazac¢ pewnosc¢ co do tego, co
sprzedaje?

Nieokreslony czas trwania przemowienia

W stosownych przypadkach

Przypisz produkt, ktérego cechy/twdrca/rynek nie sg sprzeczne z osobistymi
przekonaniami etycznymi uczestnikéw aktywnosci.

Format: (twarzg w twarz, online,

hybrydowy)

Cele nauczania

Potrzebny

materiat/wyposazenie

Opis aktywnosci

Pytania podsumowujace

Przydzielony czas

Jakie inne formaty mozna

przystosowac do aktywnosci?

Uwagi dla trenera/facylitatora

Twarzg w twarz, online, hybrydowo

Profesjonalnie reaguj na wszelkie zastrzezenia do swojej wypowiedzi, bgdz pewny siebie i
przedstaw swdj produkt jako najbardziej skuteczne rozwigzanie problemu dzieki swoim
cechom.

Wyposazenie techniczne do prezentacji (nie jest konieczne)

Trzech uczestnikéw bedzie przeciwnikiem w symulacji. Bedg musieli przerwaé
przemoéwienie, aby zapytaé o cechy, ktére podkresla prezenter: ten ostatni musi zachowac
kontrole nad sytuacjg i odpowiedzie¢ profesjonalnie i pewnie o swoim produkcie.

Jakie rozwigzanie oferuje ten produkt dla jakiego problemu? Jakiej mowy ciata
powinienem uzywacé podczas mojego wystgpienia, aby pokazac¢ pewnosc¢ co do tego, co
sprzedaje? Jakie sg bardziej prawdopodobne pytania, ktére mozna zada¢ w odniesieniu do
mojego produktu?

Nieokreslony czas trwania przemowienia

W stosownych przypadkach

Jesli prezenter jest szczegolnie wrazliwy i wykazuje nadmierny dyskomfort, nie nalegaj na
aktywnosc¢ i zmieniaj zaangazowane osoby.

Format: (twarzg w twarz, online,

hybrydowy)

Cele nauczania

Twarzg w twarz, online, hybrydowo

Zaprezentuj produkt z przemodwieniami o réznym czasie trwania, bgdz przekonujacy i
pomysl o najbardziej osobliwych cechach, ktére sprawiajg, ze Twoj produkt i prezentacja
sg wyjatkowe.

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
** Co-funded by the poglady autordw, a Komisia nie ponosi odpowiedzialnogel za jakiskolwiek wykorzystanie informac)i w nigj zawartych,
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Potrzebny Wyposazenie techniczne do prezentacji (nie jest konieczne)

materiat/wyposazenie

Opis aktywnosci Trzem uczestnikom tej aktywnosci przypisuje sie ten sam produkt do zaprezentowania.
Celem jest przygotowanie przemowien, ktére bedg jak najbardziej réznic sie od
uczestnikdw, aby przyciggng¢ uwage publicznosci. Bedg musieli wyobrazi¢ sobie, w jaki
sposob potencjalni konkurenci sprzedawaliby ten sam produkt i jakie cechy woleliby mieé
potencjalni nabywcy.

Pytania podsumowujace Jakie rozwigzanie oferuje ten produkt dla jakiego problemu? Jacy sg jego potencjalni
nabywcy? Jakie cechy moga przekonac ludzi do inwestowania w niego? Jakiej mowy ciata
powinienem uzywac podczas mojego wystgpienia, aby pokazac¢ pewnosc¢ co do tego, co
sprzedaje? Jak ja, jako sprzedawca, moge réznic sie od moich konkurentéw?

Przydzielony czas Prezentacje jednominutowe, 5-i 15-minutowe

Jakie inne formaty mozna W stosownych przypadkach

przystosowac do aktywnosci?

Uwagi dla trenera/facylitatora Wybierz trzech uczestnikéw, ktdrzy majg ten sam styl prezentaciji, nie stawiaj niesmiatego
uczestnika przeciwko wyraznie pewnemu sobie, aby wyzwanie byto uczciwe.

Linki zewnetrzne

ZASOB 1

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

Tytut zasobu "Pitch Perfect: Mini przewodnik po pitchowaniu"

Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 2

Link do strony: https://online.hbs.edu/blo

Tytut zasobu "JAK SKUTECZNIE ZAPREZENTOWAC POMYSt. NA BIZNES"
Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 3

Link do strony: h

Tytut zasobu "Jak napisac i wygtosi¢ elevator pitch (z przyktadami)”
Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 4

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

Tytut zasobu "Jak przedstawi¢ pomyst w formie pitchu w 6 krokach"
Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 5

Tytut zasobu "Elevator Pitch"

Typ zasobu Wideo, 7 minut

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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
https://www.coursera.org/lecture/wharton-entrepreneurship-opportunity/4-1-the-elevator-pitch-eQAis%20

ZASOB 6
Link do strony: https://www.youtube.com/watch?v=WHDgvBugpVk

Tytut zasobu "Jak zrobié¢ pitch deck (+ szablon pitch decka stworzony przez ekspertéow
inwestycyjnych)"

Typ zasobu Wideo, 8 minut

ZASOB 7

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

Tytut zasobu "Przyktady start-up elevator pitch dla przedsigbiorcéw (+szablon)"

Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 8

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

Tytut zasobu "11 slajdow, ktére musisz mie¢ w swojej kolekcji na 2022 rok"

Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 9

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

Tytut zasobu "Jak skutecznie zaprezentowa¢ w formie pitchu swoj pomyst na biznes
inwestorom"

Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 10

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

Tytut zasobu "17 profesjonalnych wskazéwek, aby skutecznie zaprezentowaé w formie
pitchu swoje pomysty na startupy technologiczne"

Typ zasobu Artykut internetowy

ZASOB 1
Link do strony: https://orenklaff.com/books/ lub https://www.audible.com/pd/Pitch-Anything-Audiobook/1639294759

Tytut zasobu ,Pitchuj Wszystko: innowacyjna metoda prezentowania, przekonywania i
wygrywania transakcji”

Typ zasobu Podrecznik szkoleniowy

Poziom krajowy/europejski Miedzynarodowy

Krétki opis zarysu tresci (zwrécenie Jesli chodzi o wygtoszenie pitcha, Oren Klaff ma niezréwnane referencje i
szczegolnej uwagi na poruszane tematy i opisuje swojg formute, ktéra pomoze Ci wygtosi¢ skuteczny pitch w kazdej
dziatania praktyczne) sytuacji biznesowej. Niezaleznie od tego, czy sprzedajesz pomysty

inwestorom, rekrutujesz klienta do nowego biznesu, czy nawet negocjujesz
wyzszg pensje, ,Pitchuj Wszystko" zmieni sposéb, w jaki pozycjonujesz
swoje pomysty. Wedtug Klaffa tworzenie i prezentowanie swietnego pitcha
nie jest sztuka - to prosta nauka. Stosujgc najnowsze odkrycia w dziedzinie
neuroekonomii, dzielgc sie otwierajgcymi oczy historiami swojej metody w
dziataniu, Klaff opisuje, w jaki sposéb mdézg podejmuje decyzje i reaguje na
tony. Dzieki tym informacjom zachowasz petng kontrole nad kazdym
etapem procesu prezentacji. Zastosuj taktyki i strategie okreslone w "Pitchu;j
Wszystko', aby zaangazowaé i przekona¢ odbiorcéw - a bedziesz miat
wiecej funduszy i wsparcia niz kiedykolwiek wczesniej.

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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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
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Jak to sie ma do tego modutu SOSUSK PR2? Ta ksigzka jest praktyczna, szybka i oferuje nowag metode, ktéra odréznia
prezentacje nowych przedsiebiorcow od reszty pakietu. Ta ksigzka moze
by¢ bardzo przydatna dla mtodziezy NEET zainteresowanej ekologiczng lub
spoteczng przedsiebiorczoscig, aby uswiadomi¢ sobie i dowiedzie¢ sieg, jak
promowac produkt, zbiera¢ pienigdze lub zawiera¢ umowe. Wszystkie
zasady sg opisane w ksigzce w celu wyjasnienia, jak uzyskac lepsze
prezentacje i interakcje biznesowe.

Uwaga ,Pitchuj Wszystko” wprowadza ekskluzywng potezng metode pitchowania,
ktérag mozna natychmiast wykorzystac¢: Ustawianie ramki; Opowiadanie
historii; Ujawnienie intrygi; Oferowanie nagrody; Przybijanie punktu
zaczepienia (Hookpoint); Uzyskanie decyzji. Klaff jest najlepszy w branzy,
poniewaz jego metoda jest znacznie lepsza od pozostatych.

ZASOB 2

Link do strony: https://stripe.com/atlas/quides/pitching

Tytut zasobu "Pitchowanie startupu na wczesnym etapie "

Typ zasobu Krotki przewodnik online

Poziom krajowy/europejski Miedzynarodowy

Krétki opis zarysu tresci (zwrécenie * Poznaj swoich odbiorcow do pitchowania we wtasciwy sposéb

szczegolnej uwagi na poruszane tematy i * Sprzedaj siebie i swoj zespdt

dziatania praktyczne) * Przekazywanie konkretnych szczego6tow
+ Kieruj reklamy na atrakcyjny rynek
* Podziel sie unikalnymi spostrzezeniami
+ Skup sie na rodzacej sie wielkosci
* Podkres| dowody sukcesu
+ Wyslij atrakcyjny prototyp
* Baw sie dobrze, ale kalibruj tez dobrze
+ Zapoznaj sie, gdyby to byto super
+ Kontynuuj niezaleznie od tego

Jak to sie ma do tego modutu SOSUSK PR2? Wiele wynikow waznych dla startupow jest zamknietych przez pitchowanie:
umiejetnos¢ szybkiego powiedzenia komus o swojej firmie i sprawienia, by
byt na tyle zaintrygowany, aby chciat dowiedzie¢ sie wiecej. NEET z
przedsiebiorczym nastawieniem moga zaprezentowac swojg przysztg firme
wszystkim - potencjalnym pracownikom, inwestorom i potencjalnym
klientom. Informacje te moga by¢ bardzo przydatne dla nowych
przedsiebiorcow po utworzeniu ich startupu i poszukiwaniu nowych
partneréw, inwestoréw biznesowych lub wspétpracownikéw dla swojego
zielonego lub spotecznego modelu biznesowego.

Uwaga Informacije te nie sg w sprzedazy, ale sg bezptatne online.

ZASOB 3

Link do strony:

https://entrepreneurshandbook.co/https-medium-com-sinemgnel-the-ultimate-quide-for-pitching-sinem-quenel-56ba0dc5252

Tytut zasobu "Kompletny przewodnik po pitchowaniu"

Typ zasobu "Kompletny przewodnik po pitchowaniu"

Poziom krajowy/europejski Miedzynarodowy

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
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https://stripe.com/atlas/guides/pitching
https://entrepreneurshandbook.co/https-medium-com-sinemgnel-the-ultimate-guide-for-pitching-sinem-guenel-56ba0dc5252

Krétki opis zarysu tresci (zwrécenie
szczegolnej uwagi ha poruszane tematy i
dziatania praktyczne)

Ten artykut podsumowuje wytyczne, ktére poprowadzg uzytkownika przez
wszystkie elementy, ktére moze zawiera¢ pitch, i zgodnie z doswiadczeniem
autora, wyrézniono wszystkie niezbedne elementy Swietnego pitcha.
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Jak to sie ma do tego modutu SOSUSK PR2?

Rozpoczynajgc nowy biznes, publiczne pitche moga by¢ bardzo obecne w
twoim programie. | szczerze moéwigc, kazdy nowy przedsiebiorca powinien
mie¢ oczy szeroko otwarte, aby przedstawi¢ swoj pomyst jak najwiekszej
liczbie oso6b, aby uzyskaé¢ cenne informacje zwrotne i dalej rozwijaé
pojedynczy pomyst i biznes. Dlatego dla mtodziezy NEET zainteresowanej
ekologiczng i spoteczng przedsiebiorczoscig te krotkie i praktyczne
informacje, wszystkie oparte na doswiadczeniu biznesowym, moga byé
przydatne w ich przysztosci.

Uwaga Artykut oparty jest na doswiadczeniach Sinem Gunel, ktéra — aby utatwic
zrozumienie argumentacji — wykorzystata w przewodniku jeden ze swoich
projektéw ( MyFutureAcademy, zatozona w 2018 roku), jako przyktad
umozliwiajgcy mtodym ludziom petne wykorzystanie ich potencjatu.

ZASOB 4

Link do strony: https://fi.co/pitch_deck

Tytut zasobu "Od szablonéw pitch deck do dostarczania wspaniatych prezentacji
(Ewiczen)"
Typ zasobu Zestaw ¢wiczen online

Poziom krajowy/europejski

Miedzynarodowy

Krétki opis zarysu tresci (zwrécenie
szczegolnej uwagi na poruszane tematy i
dziatania praktyczne)

Aby jasno zakomunikowa¢, dlaczego dana publiczno$¢ powinna dbac¢ o
Twoja firme, jednym z najpotezniejszych narzedzi do osiggniecia tego celu
jest pitch deck. Zatozyciele na wczesnym etapie mogag korzysta¢ (na
podstawie czasu, ktéry majg do dyspozycji na prezentacje) szablonéw do
tworzenia prezentacji wizualnych, ktére zapewniajg krotki przeglad
propozycji wartosci biznesowej, mozliwosci rynkowych i wskaznikéw. Zarys
tresci podsumowuje nastepujgce tematy, wyjasniajgc teorie i praktyczny
szablon, ktéry nalezy zastosowac:

+ Szablon elevator pitch

+ Szablon jednominutowego pitchu

+ Prosty szablon Pitch Decka (aby edytowac¢ i uzywaé, kliknij "Plik", a
nastepnie "Utworz kopie")

* Dtugi szablon

+ Szablon aniota / VC

Jak to sie ma do tego modutu SOSUSK PR2?

Szablony te moga by¢ przydatne jako ¢éwiczenia dla mtodziezy NEET
zainteresowanej wprowadzaniem nowych pomystéw biznesowych jako
przedsiebiorcy w celu stawienia czota przysztym sytuacjom pitchowym
przed potencjalnymi partnerami lub inwestorami. Wyjasniajg, jak
zaprezentowa¢ w formie pitchu swoj startup, zaczynajgc od wypetnienia
kilku bardzo prostych szablondw.

ZASOB 5

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

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
poglady autorow, 8 Komisja nie ponosi adpowiedzialnogei za jakiekohwiek wykorzystanie informacji w nigj zawartych

% w Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

NUMER PROJEKTL = 2021-1-ELO2-KAZ20-YOLU-00002507 5



https://fi.co/pitch_deck
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/perfect-elevator-pitch

‘. L

Tytut zasobu Jak stworzy¢ idealny elevator pitch

Typ zasobu Samouczek wideo

Poziom krajowy/europejski Miedzynarodowy

Krétki opis zarysu tresci (zwrécenie Film przygotowany przez profesjonalnego trenera Indeed coachinga na

szczegolnej uwagi na poruszane tematy i temat krokow, ktére nalezy wykonac, aby stworzy¢ idealny elevator pitch.

dziatania praktyczne) + Co to jest idealny elevator pitch?
+ Co nalezy uwzgledni¢ w idealnym elevator pitch?
+ Jak stworzy¢ idealny elevator pitch?
+ Wskazowki dotyczace pisania elevator pitch
* Przyktady tego, dokad zmierzasz ponizej 2 minut prezentacji

Jak to sie ma do tego modutu SOSUSK PR2? Przedstawienie znaczenia pitchowania wzbogacitoby wiedze mtodziezy
NEET zainteresowanej nowymi dziataniami w zakresie ekologicznej i
zrbwnowazonej przedsiebiorczosci. Skupienie sie na pitchowaniu zapewni
praktyczne ramy dla rozwijania konkretnych i ukierunkowanych umiejetnosci
prezentowania pomystu na biznes inwestorom, potencjalnym partnerom,
aniotom biznesu lub fundatorom ttumu. Te ogdlne informacje moga
wprowadzi¢ miodziez NEET w niektére podstawowe koncepcje
przedsiebiorczosci, w tym jasniejsza definicje pomystu na biznes oraz
rozwoj niektorych umiejetnosci zwigzanych z wystgpieniami publicznymi.

Quiz

Pytanie 1. Jaka jest gtéwna cecha elevator pitch?
A. Sa powtarzajace sie
B. Sa krotkie
C. Saszczegodtowe
D. Saimprowizowane
Pytanie 2. Jaka jest witasciwa postawa do pokazania podczas pitchowania?

A. Skromnosé
B. Wybrednos¢
C. Arogancja
D. Pewnos¢ siebie
P3. Na co powinienes zwroci¢ uwage podczas prezentacji swojego produktu?

A. Nierozwigzane problemy
B. Podstawowe funkcjonalnosci
C. Wyjatkowos¢ i potencjat
D. Niepewnos¢ co do jego wprowadzenia na rynek
P4. Jakiego jezyka nalezy uzywac¢ podczas pitchowania?
A. Wyluzowany i elokwentny
B. Techniczny i mocno artykutowany
C. Powazny i auliczny
D. Zdystansowany i niejasny
P5. Jakie elementy swojego biznesu powinienes doktadnie przedstawic?
A. Konkurentéw
B. Cztonkéw zespotu
C. Planowana analiza kosztow
D. Twoje wyksztatcenie
P6. Jakiej mowy ciata nalezy unika¢ podczas pitchowania?
A. Uprzejme spojrzenie
B. Skrzyzowane ramiona
C. Charyzmatyczny usmiech
D. Luzne ruchy
P7. Jak przygotowac sie do wydarzenia networkingowego?
A. Daj sobie caty dzien relaksu, nie przygotowuj zadnego przemdéwienia, aby byto bardziej autentyczne
B. Obniz kwote pieniedzy, ktérg zadeklarujesz jako niezbedng dla swojego projektu, aby wiecej inwestoréow mogto w nim
uczestniczyc¢
C. Zbadaj konkurencije i jakie cechy wyrézniajg Twojg firme, przygotuj spétgtoskowg prezentacje dla publicznosci i jej kultury
D. Zbadaj cechy konkurenciji, ktére ma réwniez Twdj produkt, aby podkresli¢ Twoje podobienstwa

Wsparcie Komisil Ewropejskier dia wydania ninfefsze) publikac)i nie stanowi poparcia dia trescl, kidra odewierciedla fedynie
* * ok Co-funded by the poglady autorow, 8 Komisja nie ponosi adpowiedzialnogei za jakiekohwiek wykorzystanie informacji w nigj zawartych
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P8. Co oznacza "mirroring" i kiedy nalezy to zrobi¢?
A. Aby dostosowac jezyk ciata, ktéry przyciggnie uwage odbiorcow i sprawi, ze bedg czué sie komfortowo
B. Powtarzanie pytan, aby wszyscy na widowni zrozumieli, co zostato powiedziane
C. Aby uwaznie obserwowac odbiorcéw, aby zrozumieé ich reakcje na prezentacje
D. Aby kto$ wszedt z Tobg na sceng, aby publiczno$¢ mogta fizycznie uczestniczyé w Twojej prezentacji
P9. Jakie elementy wizualne muszg by¢ obecne w udanej prezentacji?
A. Smieszne animacje i dziwaczna czcionka
B. Przejrzysty format i znaczace wykresy
C. Szczegotowe teksty i zwykte obrazy
D. Humorystyczne przejscia slajdow i zwykte zdjecia
P10. Jak rozpoczga¢ pitch, aby przyciggngé uwage publicznosci?
Przedstawianie swoich referencji i wyksztatcenia
Tworzenie oczekiwan dotyczacych wyjgtkowosci Twojego biznesu
Usprawiedliwianie faktu, ze jestes niespokojny, poniewaz jestes bardzo podekscytowany, ze tam jestes
Opowiadanie osobistej, chwytliwej anegdoty
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