[image: image1.png]


[image: image2.wmf]   


E L E V A T O R  P I T C H


Wat is een Elevator pitch

Een elevator pitch is een korte presentatie waarin je enthousiast vertelt wat voor idee je hebt en wat de unieke verkooppunten zijn. De vrije vertaling van 'elevator pitch' is een verkooppraatje-in-de-lift. In de tijd van een ritje in de lift moet je jouw idee presenteren als de ideale oplossing voor de juiste doelgroep.

De waarde van de elevator Pitch
Stel dat je onverwachts wordt voorgesteld aan een investeerder. Hij vraagt naar je ideeën en na een paar seconden stamel je erop los. Jammer, je hebt de kans van je leven gemist. De investeerder heeft alweer een ander idee in het vizier waarin hij misschien wel vertrouwen heeft. Hoe anders had het kunnen lopen als je wel had kunnen uitleggen wat voor geweldige ideeën je hebt. 

Succes in de voorbereiding is de voorbereiding van het succes

Start de pitch met een onvergetelijke binnenkomer om de aandacht te trekken. Begin bijvoorbeeld met een anekdote, een citaat of een slogan. Vervolgens vertel je welk idee je hebt, waar je voor staat en wat de kracht is van het idee. Uiteraard ben je enthousiast over het product of de dienst en spreek je overtuigend, want als jij niet in jezelf gelooft doet niemand het. Je kunt je verhaal met een vraag eindigen, zodat je beter in de gedachten van de toehoorder blijft hangen. 

De basis van iedere elevator pitch is kennis over het eigen idee. Je kunt iemand alleen overtuigen als je weet waarover je praat. Het helpt als je in je achterhoofd hebt waar je over vijf jaar wilt staan en hoe de SWOT Analyse eruitziet. Vertel je verhaal in één minuut met passie. Dit betekent dat je zo’n 150 woorden hebt. Een korte, krachtige presentatie geven is lastig en vergt veel voorbereiding en oefening. Zet verschillende mogelijkheden op papier, oefen in je groep en maak gebruik van sleutelwoorden. Het gebruik van sleutelwoorden geeft jezelf structuur en heeft als gevolg dat het publiek deze woorden aan jouw idee verbindt. 

Tien tips voor dé perfecte pitch
1. Vertel je verhaal kort en krachtig.
2. Gebruik sleutelwoorden en wees SMART (Specifiek, Meetbaar, Aanvaardbaar, Realistisch en Tijdgebonden).

3. Benoem de behoefte vanuit de markt.

4. Stem je verhaal af op de toehoorders. 

· Voor investeerders: wie is je team en hoe ga je geld verdienen? 

· Voor klanten: hoe ga je in hun behoefte voorzien?

· Voor samenwerkingspartners: hoe ga je groeien en waarom zul je succesvol zijn?

5. Een leek moet je verhaal snappen.

6. Grijp de aandacht van de toehoorders door een link te leggen met iets wat al bekend is.

7. Zorg voor een open houding en laat je passie zien.

8. Eindig je verhaal met een prikkelende vraag. Bijvoorbeeld: Wat zou bij u de doorslag geven om in dit idee te investeren?

9. Zorg dat ieder lid van jouw team dezelfde pitch zou geven, zodat er één beeld naar buiten is. 
10. Wees voorbereid op vragen over de SWOT-analyse, het toekomstperspectief, de afzetmarkt en het bereiken van de doelgroep.[image: image4.png]
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Klik hier om notities toe te voegen
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