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Intro

Laura Diana CERNAU

Enterprise Architect @ Marsh McLennan
Research Assistant @ UBB




Agenda

. ldee de afaceri
« Notiunea de pitch

L




Ce inseamna o idee de afaceri?

-

O idee # doar produs

O idee = problema + solutie + valoare

O idee buna este clara si relevanta

\_




De ce e important sa stim sa ne prezentam ideea?

Pentru a obtine:
« finantare
e parteneri

B - client

* joburi / oportunitati




Ce inseamna o prezentare buna?

Clara

Simpla

Relevanta pentru public

Memorabila




Structura de baza a unei idei de afaceri
Problema
Solutia
Clientul

Valoarea

Cum faci bani




Greseli frecvente cand prezinti o idee

4 )

* incepi direct cu solutia
e prea tehnic

* nu e clar pentru cine e
* nu explici valoarea

B \_ /




Ce este un pitch?

* Pitch # prezentare

* Pitch = instrument de captare al interesului




Obiectivul unui pitch

Un pitch nu inseamna sa obtii un ,da” pe loc.

Scopul sau real este obtinerea urmatorului pas: o noua intalnire,
un proiect pilot sau o sesiune mai aprofundata de discutii.




Obiectivul unui pitch

Sa fii suficient de convingator incéat sa castigi inca 30 de minute din timpul lor.

. Intalnire .
Pitch : . Investitie
ulterioara ’




Scopul unui pitch

¢ Atrage atentia
+ Explica ideea clar
¢ Creeaza interes

¢ Convinge




s 2cret to
cessfully
pitching

an idea




Tipuri de pitch

Elevator Pitch
« 30-60 sec
« Scop: atragi atentia

2. ldea Pitch

e 2-3 min
» Scop: explici ideea clar

3. Pitch Deck
. ¢ 5-10 min

« Scop: convingi si detaliezi
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Elevator Pitch




Elevator Pitch




ldea Pitch




ldea Pitch

I_ doordash

We enable every restaurant to delivor




Pitch Deck

Pitch Deck Structure: 6 Main Sections

Cover, thesis, Demo, core Team, competitors,
who you are, features, traction, your advantages,
what you do analytics, feedback roadmap, plans

i i i ‘ ,’__

1 e ' !

: o : :

. o . .
i i i
Problem in focus, Research, TAM, Contact details, ask
business opportunity, GTM strategy, with projections,

solution business model financials




Pitch Deck

Regula de aur: publicul pe primul loc

Pitch-ul nu este despre tine.
Este despre cel care te asculta.

Adapteaza in functie de public:

& Investitori — crestere si profit
> Parteneri — colaborare si sinergii

Clienti — valoare si beneficii




Pitch Deck

Regula de aur: publicul pe primul loc

Recomandare practica: inainte de redactarea pitch-ului, este esential sa se analizeze

tipologia publicului caruia i se adreseaza si obiectivele acestuia.




Dinamica problema—solutie

Prezentarea trebuie sa inceapa cu problema.
Dimensiunea si gravitatea problemei determina dimensiunea oportunitatii.

Publicul trebuie sa inteleaga clar frustrarea si constrangerile clientului.




Dinamica problema—solutie

IS YOUR INNOVATION

IDEA A VITAMIN OR PAINKILLER?

VITAMIN or PAINKILLER?

B & /,

Something your target Something your target
consumer should buy consumer will buy

IGNITIONframework



Dinamica problema—solutie

Hard to sell VS Easy to sell
| |

Vitamin Painkiller
Not feeling an immediate need Incentive for quick adoption
. Need more education Easy to understand
Delayed positive impact Immediate relief of a problem
Nice to have Urgent need




Dinamica problema—solutie

Status quo: Este important sa fie descris modul in care problema este abordata in
prezent.

Utilizarea unor termeni precum ,ineficient”, ,costisitor” sau ,fragmentat” ajuta la

evidentierea limitarilor solutiilor existente si creeaza un contrast clar cu solutia
propusa.




Dinamica problema—solutie

Relevanta temporala (,De ce acum?”)
De ce este aceasta problema relevanta in acest moment?

Exista schimbari recente in tehnologie, reglementari sau comportamentul

consumatorilor care i amplifica urgenta?
Abordarea timpurie a acestei intrebari consolideaza credibilitatea si actualitatea

propunerii.




Modelul de business

Solutia si ,elementul magic”

Concept: Tncepe’gi prin a descrie solutia voastra in termeni simpli, non-
tehnici (,Este ca Uber, dar pentru plimbatul cainilor”). Abia apoi
introduceti ,elementul magic® — proprietatea intelectuala, algoritmul
propriu sau procesul unic — pentru a demonstra caracterul inedit al

. solutiei.




Modelul de business

Solutia si ,elementul magic”

Evitati supraincarcarea cu functionalitati: Nu enumerati 20 de functii.
Concentrati-va pe cele 3 beneficii esentiale care rezolva problema
principala definita anterior.

Defensabilitate: Explicati clar ce impiedica un competitor sa va copieze
. solutia intr-o saptaméana (de exemplu: brevete, efecte de retea, avantaj
competitiv bazat pe date, loialitatea fata de brand).




Modelul de business

Dimensiunea pietei si competitia

TAM (Total Addressable Market — Piata total adresabila):

Dimensiunea teoretica maxima a pietei (ex.: toti consumatorii de cafea
din lume).

SAM (Serviceable Available Market — Piata accesibila): Segmentul de
piata pe care il puteti viza realist (ex.: consumatori de cafea din
Bucuresti dispusi sa cumpere cafea premium).




Modelul de business

Dimensiunea pietei si competitia

SOM (Serviceable Obtainable Market — Piata realizabila): Cota
realista pe care o puteti obtine in anul 3 sau 5 (ex.: veniturile estimate
. din cafea premium in Bucuresti).




Modelul de business

Dimensiunea pietei si competitia

Vizualizarea competitiei: Introduceti matricea competitiva.

Demonstrati ca ocupati un ,Blue Ocean” sau un ,sweet spot” neglijat de
competitori.

Exemplu:

Axa X = Pret (scazut — ridicat)

Axa Y = Nivel de personalizare (scazut — ridicat)
Pozitionati-va compania si competitorii pe grafic.




Modul de a prezenta

¢ Ton, contact vizual, gesturi.




Structura clasica: ,Problema — erou — solutie — rezultat.”
Imagine: o poveste ilustr/até vizual (harta eroului).

Callto e
Adventure

Supernatural
Aid

Crossing the Threshold

Storytelling 4 o ; x e

5 Ab (@
K



Greseli frecvente in pitch-uri

+ Prea multe detalii tehnice.
¢ Lipsa claritatii.
¢ lipsa emotiei.

¢+ Nu ai un final convingator.




Curs 10: Pregatirea si sustinerea

unui pitch

Chestionar de evaluare —
(activ In intervalul 19:30 - 20:00)!

‘ CREDITS: This presentation template was created by Slidesgo,

including icons by Flaticon and infographics & images by Freepik.
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