PITCHING

prezentdcia alebo predaj vasej myslienky




 Je to obycajne velmi kratky ¢as od desat do
dvadsat minut, za ktory musite potencidlneho
kupujuceho vasich ndpadov presvedcCit aby
ich potreboval a chcel.

* Predstavujete svoj koncept, alebo ndpad

v ktorom spomeniete to

najpodstatnejsie.

 Je to Casto ,,nervy drasajuci* proces!



A NECHCELI NIC INE

« Je velmi fazké, a podari sa to mdlokedy

*Nechcete, aby vas ndpad bol odstaveny,
jeho nespravnym uvedenim

« Je niekolko zdakladnych pravidiel, ako predist
neuspechu




Byt pripraveny
‘Poznat auditorium
Neprehnat 1o
Mat respekt
Tréning pitchingu



« Autori nebyvaju pripraveni

« /a kratky ¢as davate informacie ludom, ktori o
projekte nic nevedia

« Rozpravanie obsahu projektu

» Koncept s ohfladom na auditorium, ktoré vas
pocuva

* Rovhnomerneé rozlozenie sil s ohladom na vymedzeny
cas



« Uvedomif si kam idete a koho madte pred sebou
« Neexistuje univerzalnost v prezentdcii

* Prejavenie respektu — pokusit sa vcitit do ich
postavenia

« Prezentovanie na spravnom mieste a v spravny cas
« ZQujem o potreby posluchaca




« Autor - prezentujuci a jeho vlastné ego
« Venovat sa zakladnému konceptu
* Nehovorif obsah od zaciatku do konca

. Co je podstatné pre vdas nemusi byt dolezité pre
posluchdco

« Potreby auditdria
« Vyvolaf situdciu, aby sa posluchdaci pytali
» Nesnazte sa ich presviedcat



‘Prehnand suverenita
Podcenovanie partnero

* Arogancio

*Nazory nie su podstatné
Nechvastajte sa minulymi projektami



Napiste si zakladné body

*Rozlozte si Cas

Predvedte pitching niekomu

Nad radami sa minimdalne zamyslite
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Respektujte, Ze nie ste v ten den jediny

epozeragjte sa sustavne uprene do oci
erozpravajte zapletku
ovorte o emaocidch

Dajte druhym moznost cititf to, o chcete aby cifili

« Ak prezentujete komédiu, nehovorte o tom, ze je to
komédia
« Ak stratite Uvod, stratite celu prezentdciu



« Chcete dostat peniaze na projekt

« Chcete aby porozumeli vésmu pohladu na projekt
« Popiste im ndladu, atmosféru, pripadne prvu scénu
« Popiste hlavného hrdinu, jeho cesta pribehom

« Ako sa hrdina dostane do konfliktu

« Ak viete o nejakych nedostatkoch, spomente ich —
pracujete na fom



AUDITORIUM POTREBUJE

 Je potreba vidiet to, Ze maju vela projektov a vy ste jeden z
mMmnohych

« V kazdom pripade hladaju na vasom projekte , to €o
potrebuju

« Nenechaijte si prezentdciu od niekoho pripravit
« Nechaijte si pripravit podklady od profesnych odbornikov
« Ak ste uz ziskali aj malu sumu, dajte o tom vediet




* Mate pred sebou odbornikov, ktori suU
obycajne informovani



ALEBO V NAPATI

« Urobte si pohodlie, pouzite k fomu nejaku frazu
« Ak pofrebujete stat, postavte sa...



« Ak viete, ze idete do formdlneho prostredia, oblecte
sa fiez formdalne

« Nenoste vyrazné sperky

« Ak ste v neformdalinom prostredi, neputajte na sebo
vyraznymi prvkami oblecenio

* Majte ¢o najviac informdcii o auditdriu — prepojenie
medzi projektom a osobami pred vami

« Neocakdvajte spatné reakcie auditorio
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SOSfeche sa o

b/ kazdodenny zivot hlavného hrdinu na zaciatku pribehu
c/ preco citime empatiu voci hlavnému hrdinovi¢
d/ kde sa dostava hlavny hrdina asi v 10% pribehu
e/ do akej novej situdcie sa dostava hlavny hrdina

f/ aky Specificky zZiomovy bod je v jeho dalsej motivacii, ktory ho vedie ku koncu
pribehu

g/ v ¢om je tento zlomovy bod hlavného hrdinu neobycajny
h/ aké boli dva podobné Uspesné projekty uz v minulosti na frhu — pripomente ich
« Povedzte o tom ako ste prisli na ndpad prist s tymto projektom

Nechdvajte ludi v oCakdavani

/akoncite s ndzvom

Pridajte hlavnu liniu ako zhrnutie, ktoré zakoncite napriklad otdzkou

Odpovedajte na otdzky vystizne



« Vytvorte si vlastny systém prezentdcie, ktory
vam vyhovuje

« Kazdd prezentdcia je ind

« Kazdé auditorium je iné

* Ak vas prezentuje viac, dohodnite sa kto , Co
povie

* Nepodliezajte!




