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INTRODUCERE

Livrabilul DO03.002 - Manualul YouthPioneer privind Pitch-ul Antreprenorial a fost elaborat in
cadrul proiectului YouthPioneer, care vizeazd imbunatatirea competentelor antreprenoriale
si de angajabilitate ale tinerilor NEET (care nu sunt incadrati in educatie, ocuparea fortei de
munca sau formare) prin invatare experientiald, mentorat personalizat si oportunitati bazate
pe munca. In conformitate cu obiectivele generale ale proiectului, acest livrabil oferd o resursé
practica si structurata, conceputd pentru a sprijini tinerii NEET in dezvoltarea competentelor
si aincrederii necesare pentru a comunica in mod eficient idei de afaceri inovatoare.

Ghidul a fost coordonat de GrantXpert Consulting, cu contributii egale la elaborarea
continutului sau din partea CESIE, IED, MB, INCOMA si EASI. Acesta este conceput ca un ghid
modular, care permite participantilor sa isi dezvolte progresiv competentele de prezentare.
Structura include mai multe module interconectate care acopera intregul proces de
prezentare - de la intelegerea importantei si obiectivelor prezentarii antreprenoriale, la
elaborarea unei naratiuni convingatoare, structurarea prezentérilor de impact si stapanirea
tehnicilor de prezentare cu incredere.

Fiecare modul ofera rezultate de invatare specifice, exercitii practice si studii de caz pentrua
consolida intelegerea si aplicarea. Participantii sunt introdusi in aspecte cheie, cum ar fi
identificarea si abordarea publicului tinta, utilizarea povestirii pentru a crea o naratiune
captivanta, organizarea unei structuri de prezentare clare si convingatoare si utilizarea
abilitatilor eficiente de comunicare si prezentare. Activitatile interactive siexemplele din viata
reald sprijind in continuare tinerii NEET in perfectionarea abilit&tilor lor prin practica si
feedback.

Ghidul pentru prezentarea si sustinerea ideilor de proiect serveste atat ca instrument de
invatare, cat si cainstrument de referinta, asigurandu-se ca tinerii antreprenori aspiranti sunt
bine pregatiti pentru a-si prezenta ideile in mod convingator investitorilor, partenerilor si altor
partiinteresate. Acesta completeaza cadrul de invatare mailarg al YouthPioneer si contribuie
la misiunea proiectului de a le oferi tinerilor NEET posibilitatea de a urma céi antreprenoriale
cuincredere si profesionalism.

Acest ghid de prezentare poate fi utilizat de tinerii antreprenori pentru a-si imbunatati
abilitatile de prezentare siincredereain sine. A fost conceput ca un instrument practic pentru
tinerii NEET, ghidandu-iin crearea de prezentari eficiente si captivante, in timp ce invata sa-si
adapteze mesajul la diferite tipuri de public. Ghidul poate fi utilizat si caresursa independenta,
oferind indrumari clare si exercitii pentru a sprijini invatarea independenté si dezvoltarea
abilitatilor.
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1. INTRODUCERE IN PREZENTAREA S| SUSTINEREA IDEILOR DE PROIECT

1.1 Ce este un pitch?

Un pitch este un discurs sau o actiune scurté, concisa si convingatoare adresatd unui public.
Scopul s3u nu este doar de a informa, ci de a convinge ascultitorul s actioneze. in lumea
antreprenoriald, un pitch este utilizat pentru a atrage investitii, a obtine sprijin sau a starni
interesul pentru o idee de afaceri. De obicei, este insotit de un pitch deck.

Ganditi-va la ultima dat4 cand cineva a incercat sé va vanda ceva: un eveniment, un telefon,
o iesirein oras. Probabil ca nu a fost insotit de o prezentare, dar a fost un pitch, iar obiectivul
era acelasi: incercau s& va convinga sa faceti ceva.

Exercitiu
Amintiti-va ultima data cand cineva v-a convins sa faceti sau s& cumpérati ceva.

Noteaza:

- Limbajul corpului

- Argumentele sau informatiile pe care le-a folosit

- Modulin care areactionat laintrebarile/ezitarile pe care le-ati avut
- Energialor generalé

- Incefelafost diferité de o prezentare la care ati participat?

1.2 Ce este o prezentare?

O prezentare este de obicei conceputd pentru ainforma, explica sau invata. Scopul su este
de a transmite informatii in mod clar, detaliat si adesea cu ajutorul unor materiale auxiliare,
cum ar fi diapozitive, diagrame sau fise.

O prezentare este:

Prezentare: un discurs sau o discutie in care un produs, o idee sau o
lucrare noua este prezentata si explicatd publicului.

3'7
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Exercitiu

Aruncati o privire la aceste prezentari ale unor start-up-uri de succes.

Noteaza:

1) Asemanarile dintre ele.
2) Caredintre ele va atrage side ce?

1.3 Pitching vs. Prezentare

latad un rezumat rapid al diferentelor dintre cele doua:

Pitching
Scurt, concis si convingator
@ Obiectiv: convinge si inspird actiunea
Concentrati-va pe problema + solutie

@ Lasa publicul entuziasmat

1.4 Intelegerea publicului

Prezentare

[ Mailunga si detaliata

@ Obiectiv: informarea si educarea

® 10-30 minute sau mai mult
Il Explica contextul si datele

Ofera informatii publicului

Nu ati servi carne unei persoane care este vegana, nu-i asa?

Si stii ca cineva este vegan pentru ca I-ai intrebat, pentru ca te-ai documentat.

In mod similar, atunci cand te pregétesti pentru o prezentare, trebuie s incepi prin a afla cat

mai multe despre publicul tau.

Daca faci o prezentare pentru investitori, afla ce tip de afaceri sustin de obicei. Prefera
tehnologia, intreprinderile ecologice sau intreprinderile cu impact social?

= Acest lucru te ajutd sa evidentiezi partile din ideea ta care ii vor interesa cel mai mult.

Céand te pregatesti pentru prezentare, intreba-te:

- Dece este publicul aici?
- Cevor saobtina din asta?
- Cevorsavada?

=== |nvestitorii vor dori cifre; vor potential de crestere sirentabilitate a investitiei.
Voluntarii vor dori valori comune siimpact.

) 8


https://pitch.com/blog/15-great-pitch-decks-from-successful-startups

VN - finded b Social
SR oy Innovation @
the European Union Initiative

Exercitiu
Pregéateste-ti prezentarea impreuna cu un pitch de 10 pagini.

Adapteaza-I| pentru urmatoarele categorii de public:
e Investitori
e Voluntari

Acum prezinta-ti discursul prietenilor si familiei!
e Aireusit saii convingeti?
e Care este feedback-ul lor?

1.5 De ce este importanta o prezentare eficienta?

==) O prezentare eficientd aratd mai mult decat ideea ta; aratd increderea, claritatea si
angajamentul tau.

== Unul dintre motivele principale pentru care o prezentare eficienta este atat de importanta
este ca genereaza oportunitati. Investitorii, partenerii sau mentorii aud multe idei in fiecare
saptaméana. O prezentare eficienté te face sa iesiin evidenta

== [ti deschide usile catre finantare, parteneriate si oportunitati.

1.6 Exemple de prezentéari de succes

Cand te gandestila o prezentare de afaceri, prima imagine care iti vine in minte este de obicei
cineva care sta in fata investitorilor, prezentandu-si ideea ,urmatoarei mari realizari” in doar
cateva minute si care aproape intotdeauna are succes. Adevarul despre cele mai de succes
companii de astazi este ca si-au inceput afacerea cu o finantare considerabild, dar si cu o
prezentare buna care s-a dovedit a fi corecta. Aflarea acestor exemple este o modalitate

eficientd de aintelege ce poate face o prezentare memorabila si eficienta.

Airbnb - rezolvarea problemei hotelurilor scumpe

Unul dintre cele maiiconice exemple este .Lainceput, conceptul lor era foarte simplu
si destul de neexplorat la o astfel de scara: ,Ce-ar fi daca oamenii si-ar putea inchiria
camerele libere persoanelor care nuisi permit hoteluri scumpe?”. Prezentarea lor avea doar
10 diapozitive, dar era clara, vizuala si concentrata pe problema si solutie. in loc sa intre in
detaliiinutile, au pus accentul pe piata in crestere, problema hotelurilor scumpe si
oportunitatea creata de platforma lor. Aceasta claritate este, de fapt, ceea ce i-a convins
pe primii investitori sa creadain ei.


https://drive.google.com/file/d/1FlMXpFiyBwkxU5TGH48dfyK8ZRGO7xfh/view?usp=sharing
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Dropbox - marketing creativ al tehnologiei cloud
Un alt exemplu este Dropbox. In loc s incerce s& explice tehnologia cloud complicat, au
creat un scurt videoclip demonstrativ care ardta exact cum functiona produsul. Investitorii si
primii utilizatori au putut vedea imediat valoarea produsului: partajarea simpla a fisierelor intre
dispozitive. Aceasta abordare a evidentiat importanta de a arata, mai degraba decat de a
spune, cu un accent pe creativitate si naturalete.

Canva - accesibilizarea designului grafic

Canva este o altd poveste (foarte) de succes care ainceput ca o prezentare. Prezentarea lor
a fost eficientd deoarece a inteles un punct slab important: ,Designul este prea complicat
pentru majoritatea oamenilor, dar atat de relevant in zilele noastre.” Ei si-au pozitionat
instrumentul ca un design pentru toatd lumea, pundnd accentul pe simplitate si
accesibilitate. Acest mesaj a fost atat de puternic incat Canva a atras rapid atat utilizatori,
cat siinvestitori.

Puteti gasi inspiratie si in povesti de succes locale, mai mici. De exemplu, un scenariu fictiv,
dar destul de plauzibil, ar fi acela in care un grup de tineri ar crea o aplicatie de carpooling
pentru elevii care fac naveta la scoald. Prezentarealor ar putea iesiin evidentdin comunitatea
locald, permitand dezvoltatorilor s& extinda treptat afacerea (sé o dezvolte intr-un mod care
s& creasca veniturile si impactul fard o crestere proportionald a costurilor). Evidentiind
impactul social si de mediu al calatoriilor comune, ei ar putea reusi sa convinga utilizatorii ca
ideea lor este atat inovatoare, cat side impact. Situ poti fi creatorul unei astfel de initiative!

in plus, vizioneaza videoclipurile de mai jos si vezi cum aceste persoane si-au
impresionat publicul:

e https://www.youtube.com/watch?v=2sE5UXVIkz0

e https://www.youtube.com/watch?v=VCVRgpSPSVQ

e https://www.youtube.com/watch?v=SA5eY|dijvl

Exercitiu

Urmaéreste online o scurta prezentare. Raspunde succint la intrebérile de mai jos:

e Ce problema au prezentat?

e Cumau propus saorezolve?

e Ceafacut prezentarea interesantéa sau convingatoare?
e Celipsea, dacaeracazul?

e Atiinvestiinei? De ce sau de ce nu?

Cauta cevarelevant pentru textul de mai sus?

e Slidebean. (8 august 2019). Prima prezentare Airbnb (Teardown + redesign) -
Startups 101 [Video]. YouTube.

e Matt C Smith. (28 mai 2021). Venture Capitalist REACTS la prezentarea Dropbox din
2007! [Video]. YouTubk.
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O prezentare puternicd nu este niciodaté ,universald”. in schimb, ea se adreseaza direct
nevoilor siintereselor celor care o asculta. Pentru arealiza o prezentare de succes, trebuie sa

intelegi partile interesate - persoanele care te pot sustine sau beneficia din ideea ta.

Saimpartim acest lucru in cateva tipuri cheie de public:

e Investitorii: Ei sunt interesati de randamentul investitiei. Cifrele, potentialul de
crestere si profitabilitatea sunt cele mai importante pentru ei. Vor dori s& cunoasca

aspectele tehnice din spatele strategiei tale, asa ca fii pregatit s& fii pragmatic.

e Clientii: Ei vor sa stie cum produsul sau serviciul tau le va face viata mai usoara, mai
accesibild sau mai confortabild. Principala lor intrebare este: ,De ce ar trebui s3

folosesc acest produs in locul celui pe care il am deja?”

e Partenerii (de exemplu, alte intreprinderi, ONG-uri): Acestia sunt interesati de

colaborare si beneficii reciproce, asa ca asigura-te ca subliniezi acest aspect.

e Comunitatea sau institutiile publice: Pentru ei, accentul se pune adesea pe impactul
social, sustenabilitatea sau contributia la economia locald, dar in primul rénd pe
asigurarea faptului ca ideea ta nu va avea un impact negativ asupra comunitatii.
Preocuparea lor principala este: ,Doar daca acest lucru nu are potentiale consecinte

negative, cum poate beneficia societatii, contribuind, deci, la cauza noastra?

1.8 Imagineaza-ti asta:

Prezinta un serviciu ecologic de livrare de alimente:

e Pentruinvestitori, subliniaza cererea pietei si profitul potential.
e Clienti si parteneri, arata-le cat de accesibil, convenabil si ecologic este.

e Autoritatilor locale, evidentiaza-le modul in care afacerea ta reduce poluarea si

creeaza locuri de munca, farg a avea un impact negativ asupra comunitatii.

1.9 Urmareste acest videoclip:

1.10 Adaptarea prezentarii:

Intelegerea publicului este doar primul pas. Urméatoarea provocare este ajustarea prezentarii
astfel incét sa se potriveasca fiecarei situatii. GAndeste-te la prezentarea ta ca la o poveste:

mesajul principal rAméane acelasi, dar detaliile se schimba in functie de cine asculta.
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Mesajul de baza este ideea centrald - esenta afacerii tale. Acesta nu se schimba niciodata. Cu
toate acestea, limbajul, stilul si dovezile pe care le folosesti trebuie sa se adapteze.

Ganditi-va la acest lucru ca la existenta unor ,versiuni” diferite ale prezentarii tale - scurta (1
minut), medie (5 minute) sau lunga (10 minute). Fiecare versiune ar trebui sa para naturala si
sa mentina interesul publicului.

1.11 Mini-exercitiu:
la ideea ta de afaceri si scrie un scurt rezumat al acesteia in doua versiuni:

1. Pentru investitori (concentreazé-te pe bani si crestere).
2. Pentru clienti (concentreaza-te pe beneficii si utilizare).

Apoi, exerseaza prezentarea ambelor versiuni cu voce tare. Observa cum tonul siaccentul tdu
se schimbé in functie de public. Prezentarea ta nu trebuie s& fie completa; vei avea multe alte
exercitii aprofundate in urmatoarele capitole ale ghidului.

1.12incearcs asta:

Gandeste-te scurt la o idee si apoi uité c& poti vorbi. incearca sa-ti prezinti ideea folosind doar
comunicarea nonverbald (gesturi, mimic&, imagini si desene pe flipchart). intelege cum
comunicarea nonverbala naturald, dar concentratd, te poate ajutain prezentare.

12
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2. CREAREA UNUI DISCURS CONVINGATOR

2.1 De ce este importanta povestirea
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Povestirea este unul dintre cele mai puternice instrumente pe care le poate folosi un
antreprenor. Ea da viata ideilor tale sile face s& rezoneze cu ceilalti.

Prin povestire, poti sa:

e Iti arati potentialul, chiar si fara calificari formale. O poveste captivantd poate
evidentia pasiunea, rezilienta si viziunea ta intr-un mod care dep&seste un CV sau o
diploma. Ajutd oamenii s& inteleaga ce te motiveaza si de ce esti capabil sa dai viata
unei idei.

e Te conectezi cu ceilalti la nivel uman. Faptele si cifrele conteaza, dar oamenii isi
amintesc povestile. impartasirea calatoriei din spatele ideii tale - luptele, motivatiile
simomentele de inspiratie - creeaza empatie siincredere.

e iti transformi ideea proiectului tu in ceva clar si credibil. Cand viziunea ta este
invelitd intr-o poveste, devine mai usor pentru ceilalti sa o inteleaga, s& se identifice
Cu ea si s& o sustina. Povestirea transforma conceptele abstracte in ceva tangibil si
inspirator.

2.2 Doua tipuri de povesti pe care le poti folosi

Nu trebuie sa fii un orator inndscut pentru a spune o poveste buna. Ai nevoie doar de o
structura simpla pe care sa o urmaresti.

2.3 Povestea antreprenoruluiin 7 pasi

Povestea antreprenoruluiin 7 pasi este un cadru narativ conceput pentru a ajuta fondatorii
si inovatorii s&-si comunice ideile Intr-un mod captivant, memorabil si uman. in loc s& se
bazeze doar pe date, planuri de afaceri sau detalii tehnice, aceastd metoda transforma
calatoria ta ca antreprenor intr-o poveste cu care oamenii se pot identifica.

Structura este inspiratéa din arcurile narative clasice, precum ,calatoria eroului”, dar adaptata
pentru antreprenoriat. Te ghideaza prin sapte pasi: incepand cu cine esti, ardtadnd problema
pe care ai observat-o, dezvaluind scanteia ideii tale si ducand publicul pe calea construirii, a
luptei si a descoperirii. In final, se incheie cu o descriere aimpactului si cu o invitatie adresata
celorlalti de a se alatura tie.

2.3.1Ce fel de ,erou” vrei sa fii ?

Fiecare poveste buna incepe cu un personaj de care oamenii pot sa se ataseze. In cazul tau,
,eroul” nu esti tu, ci persoana sau grupul caruia i este destinat proiectul tdu. Pundndu-i pe ei
in centrul atentiei, iti indrepti imediat atentia asupra impactului ideii tale.

) 14
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Exemplu: ,Proiectul meu este destinat micilor magazine din orasul meu care doresc sa-

si promoveze produsele online, dar nu stiu cum sa o faca.”

De ce functioneaza: arata clar cine va beneficia de ideea ta.

2.3.2 Exercitiu - Cu ce provocari se confrunta grupul tinta?

O poveste fara o provocare nu capteaza atentia. Problema conferd ideii tale un caracter
urgent. Descrie dificultatile Tn termeni reali, umani, nuin cuvinte abstracte.

Exemplu: ,/n timpul stagiului meu intr-un magazin de retail, am observat c& multi clienti
intrebau despre comenzile online, dar magazinul nu avea un sistem digital. Proprietarul dorea
sd se dezvolte, dar nu stia de unde sé inceapa.”

De ce functioneaza: conecteaza ideea ta la ceva real pe care |-ai observat.

2.4 Cum safti construiesti un fir narativ coerent?

Acesta este rolul tdu in poveste. Nu esti eroul, ci ghidul care oferd sprijin si indrumare.
Impartaseste propria experientd sau perspectiva care te face demn de incredere.

Exemplu: ,/n experienta mea profesionald, am in vatat cum sa gestionez listarile de produse si
sd creez campanil simple pe retelele sociale. Pot ghida magazinele mici pas cu pas pentru a
vinde online.”

De ce functioneaza: Nu ai nevoie de ani de experienta - demonstrezi ca ai abilitati relevante si
practice.

2.4.1. Plan - Ce pasi vei face?

Oamenii vor s stie ca ideea ta este realista, nu doar un vis. Un plan simplu le da incredere ca
potirealiza cu adevarat. Imparte-|in cativa pasi simpli.

Exemplu: ,Pasul unu, intélnirea cu proprietarul magazinului pentru a intelege nevoile acestuia.
Pasul doi, crearea unui profil online de baza si a unei liste de produse. Pasul trei, ardtarea
moaului de postare a ofertelor si de raspuns la clienti. Pasul patru, sprijinirea proprietarului in
prima luna.

De ce functioneaza: o cale clarg i face pe ascultatori sa inteleaga ca ideea ta este practica si
realizabila.
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2.4.2. Call-to-action - Ce vrei ca oamenii sa faca?

Nu presupune niciodata ca oamenii vor ghici ce ai nevoie. Fii direct in legatura cu actiunea pe
care doresti ca publicul s& o intreprinda.

Exemplu: ,Caut un mentor care s& ma sfatuiasca in privinta planificarii afacerii si doud
magazine mici dispuse sé testeze serviciul meu.”

De ce functioneaza: oamenii stiu exact cum te pot ajuta.

2.4.3. Succes - Ce lucruri bune se vor intémpla daca proiectul tdu functioneaza?

Deseneaza oimagine plind de speranta. Aratd cum se vor schimba vietile in bine dacé proiectul
tau va avea succes. Acest lucru ii inspird pe oameni si le permite sa-siimagineze impactul.

Exemplu: Magazinele locale vor ajunge la mai multi clienti, voi castiga experienta reald in
afaceri, iar comunitatea va pastra mai multi baniin afacerile locale.

De ce functioneaza: rezultatele pozitive ofera publicului tdu un motiv sa investeasca
emotional in ideea ta.

2.4.4. Esecul - Ce se intdmpla daca nu se schimba nimic?

Pentru aadauga un sentiment de urgent4, arata costul inactiunii. Acest lucru nuinseamna s&-
ti sperii publicul, ci sa fii sincer cu privire la ceea ce estein joc.

Exemplu: ,Daca nu se schimba nimic, multe magazine mici vor continua sa piarda clienti in
favoarea lanturifor mai mari, iar tinerii ca mine vor rata sansa de a-sf folosi abilitatile pentru a
sprifini intreprinderile locale.”

De ce functioneaza: ardtand riscul inactiunii, faci ca proiectul tdu sa pard necesar acum, nu
mai tarziu.

latd cum suna povestea in practica:

LIn timpul stagiului meu la un magazin local, am observat cd proprietarul se chinuia sé&
gestioneze comenzifle online. Clientii intrebau in continuu daca pot cumpara produse online,
dar nu exista un sistem pentru asta. Proprietarul vola sa-si dezvolte afacerea, dar nu stia de
unde sa inceapd, iar multi clienti se indreptau catre magazine mai mari, care ofereau optiuni
online. Mi-am dat seama ca pot ajuta - in timpul stagiului, am invatat cum sa creez liste simple
de produse online si sa le promovez pe retelele de socializare. Am sugerat crearea unui
formular de comanaa online de baza si instruirea personalului pentru a-/ gestiona. Pana la
sfarsitul sgptamanii, magazinul primise primele comenzi online, iar proprietarul era incantat
sa continue. De aceea, vreau s& extind aceasta idee intr-un serviciu pentru intreprinderile
mici, giuténd alte magazine locale sa creeze sisteme online simple. Dacd un magazin poate
beneficia atat de mult, imaginati-va céte altele ar putea creste cu sprifinul potrivit.
Intreprinderile locale vor castiga clienti, tinerii ca mine vor castiga experientd valoroass, iar
comunitatea noastra va beneficia de un comert local mai puternic. Daca nu se schimba nimic,
magazinele mici vor continua sa plaraa clienti in favoarea concurentilor mai mari, iar multi
tineri vor rata sansa de a-si aplica abilitatile in moduri semnificative.
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2.5 Concluzii cheie

incepe cu o situatie reala. in loc s& incepi cu afirmatii generale sau concepte abstracte,
incepe cu un moment specific, concret, care s-a intdmplat cu adevarat. Acest lucru atrage
atentia ascultatorului, face povestea tangibila siii ajutd sa-si imagineze persoanele, locul si
contextul implicate. Situatiile reale trezesc curiozitatea si stabilesc un punct de plecare cu
care se poate identifica.

Explica provocarea. Dupa ce ai prezentat situatia, descrie problema sau dificultatea care a
aparut. Acest pas creeaza tensiune si aratd de ce proiectul sau ideea ta sunt importante.
Concentrdndu-se pe o provocare clarg, publicul poate intelege miza si se poate implica
emotional in rezolvarea problemei.

Arata ce s-a schimbat. Acesta este punctul de cotitura al povestii, momentulin care s-au luat
masuri, a aparut o solutie sau o decizie a dus la progres. Demonstrarea acestei treceri de la
problema la posibilitate oferd o dovada concretd cd abordarea ta functioneazd si ca
schimbarea este realizabild. Aceasta transforma povestea din teorie in dovada.

Leagd povestea de momentul prezent. Dupa ce ai ilustrat situatia, provocarea si
schimbarea, explicd de ce aceastad poveste este importantd acum. Leag-o de proiectul,
obiectivele sau viziunea ta actuald, ardtand publicului relevanta muncii tale si de ce ar trebui
sé le peseinacest moment. Acest lucru asigura ca povestea are un scop silasa ascultatorului
o concluzie clara.

2.6 Cand sa folosesti povesti

Povestirea nu este doar pentru prezentari — poate fi un instrument pe care il utilizati pe tot
parcursul calatoriei tale antreprenoriale. latd cdteva momente cheie in care povestile pot face
o diferenta reala:

La inceputul unui proiect, pentru a explica de ce este important:

Povestile te ajuta s aratati problema reala pe care o abordeaza proiectul tau. In loc s& incepi
cu idei abstracte sau cifre, potiimpartasi o situatie concret care ti-a inspirat proiectul. Acest
lucruii face pe oameni s inteleagad de ce munca lor este importanta siii motiveaz4 sa asculte.

intr-o prezentare, pentru: obtinerea de finantare, pentru a crea o legatura emotionala cu
publicul:

Investitorii si finantatorii nu finanteaza doar idei, ci si oameni si viziuni. O poveste despre o
experienta reald sau o provocare pe care ai rezolvat-o ii ajutd sa vada impactul pe care I-ar
putea avea proiectul tau si creeaza o legatura emotionala care ii face mai dispusi sa te sustina
(Gallo, 2014).

La un eveniment comunitar, pentru a construi incredere:

Cand povestesti despre experientele tale sau despre oamenii pe care i ajutd proiectul tau,
publicul tdu se simte inclus si respectat (Simmons, 2006). Ei incep sa te vada ca pe cineva
care leintelege lumea si caruiaii pasa sa faca o diferenta.
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Cu partenerii sau colegii de echipd, pentru a le reaminti scopul si progresul:

Proiectele pot deveni aglomerate si complicate. impartasirea povestilor despre impactul sau
provocarile proiectului mentine pe toatd lumea aliniatd si motivata. Le reaminteste membrilor
echipei de ce au inceput si spre ce lucreaza. Povestile mentin echipele aliniate si motivate,
aratand impactul si progresul (Duarte, 2010).

2.7 Exercitii de antrenament

Incearcé aceste activitati simple pentru a-ti imbunatati abilitatile de povestire:

e Tabelul de construire a povestii: scrie cele sapte etape ale povestii antreprenorului
si completeaza-le pentru propriul proiect.

e Pune-teinlocullor: scrie cateva propozitii din punctul de vedere al publicului tédu. De
exemplu: ,Am nouasprezece ani. Am parasit scoala anul trecut si ma simt blocat
acasa. Apoi am auzit despre...".

e Micro-poveste personala: Spune o poveste de un minut despre motivul pentru care
aiTnceput proiectul tau.

e Doua viitoruri: Scrie un final in care proiectul tau are succes si unul in care nimic nu
se schimba.

e Harta cronologica: Deseneaz o linie simplé cu cinci etape: Inainte - Problem& -
Punct de cotiturd — Solutie —» Dupa. Completeaza detaliile proiectului tau.

e Feedback de la colegi: impartaseste povestea ta cu un prieten sau un mentor.
Intreaba: Ce parte ti-a atras atentia? Ce nu ti-a fost clar? Te-a facut s& simti ceva?

2.8 Greseli de evitat cand iti spui povestea

incercarea excesiva de aimpresiona, in loc de a crea o legatura.

Multi oameni se concentreaza pe a-si arata abilitatile, realizarile sau limbajul inteligent. Desi
poate parea impresionant, acest lucru creeaza adesea distanta intre tine si publicul tau.
Oamenii isi amintesc povestile care par reale si cu care se pot identifica, nu cele care suna ca
o reprezentatie. In loc s& folosesti termeni complicati sau sa exagerezi, concentreaza-te pe
impartésirea experientelor si emotiilor autentice.

Sfat: Intreabsd-te: aceastd parte a povestii ajutd publicul sd simtd ceva sau sé inteleagd
problema, sau incerc doar sa par inteligent?

Plasarea voastra in rolul de eroi, in loc sa fie persoanele pe care doresti sa le ajuti.

O greseala frecventa este sa te pozitionezi pe tine ca personaj central, in loc de persoana sau
grupul caruia ii serveste proiectul tau. Publicul tdu este interesat de impact, nu de gloria ta
personald. Concentrarea povestii pe ,erou” - persoana care beneficiaza - face povestea ta
mai convingatoare si araté ca proiectul tdu vizeaza rezolvarea unei probleme reale.

Sfat: Evidentiaza moaul in care profectul tau schimbéd viata cuiva sau imbundtateste
experienta acestuia si arata-ti rolul de ghia, nu de personaj principal.

Neclaritatea si folosirea cuvintelor abstracte in loc de exemple reale.

Cuvinte precum ,multi oameni se luptd” sau ,vrem sa facem o diferentd” sunt prea generale.
Afirmatiile abstracte nu creeazd o imagine mentald si nu reusesc sé trezeascd empatie.
Exemple concrete si specifice - cum ar fi 0 anumitd persoand, magazin sau moment - ajuta
publicul s& vizualizeze situatia Si sa se conecteze emotional cu povestea ta.

Sfat: /nlocuieste afirmatiile generale cu detalii mici si tangibile. De exemplu, descrie
magazinul, produsul sau prima comanas online.
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Omiterea legarii povestii tale de motivul pentru care este importanta in acest moment.
Chiar si 0 poveste excelenta poate esua daca nu explici relevanta ei. Publicul trebuie sa stie
de ce ar trebui s& ii pese astéazi. Daca nu faci aceasta legatura, oamenii pot ramane inspirati,
dar nesiguri cu privire la modul in care sa actioneze.

Sfat: /ncheiatipovestea conectand lectia sau impactul la momentul prezent, ardtand ce este
in joc si cum proiectul tau abordeaza imediat aceasta problema.

Repetarea prea multa, ceea ce te poate face sa pari fals.

Este important sa exersezi povestea, dar daca o spui cuvant cu cuvant sau o memorezi prea
rigid, poate parea mecanica. Publicul rdspunde la autenticitate, inclusiv la mici pauze, gesturi
si variatii naturale de ton.

Sfat: Exerseazd punctele principale si fluxul povestii tale, in loc sa memorezi fiecare
propozitie. Concentreazd-te pe conectarea emotionald, mai degraba decat pe prezentarea
perfecta.

2.9 Concluzie

Povestirea este mai mult decat simple cuvinte — este o punte intre experienta ta, proiectul si
persoanele pe care doresti s& le influentezi. Concentrédndu-te pe situatii reale, ardtand
provocarile si evidentiind modul in care ideile tale creeaza schimbarea, reusesti sa transformi
invatarea bazata pe muncdintr-o poveste care inspird actiunea. Foloseste povestea ta pentru
a crea o legaturd, a clarifica si a motiva, si nu numai ca vei comunica proiectul tdu in mod
eficient, dar vei arata lumii si valoarea abilitatilor, creativitatii si viziunii tale.
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3. STRUCTURAREA PREZENTARILOR DE IMPACT

Ai o idee - poate fi un proiect, un produs sau un concept de afaceri. Urméatorul pas este sa o

impartasesti in mod eficient, astfel incat ceilalti sa ii inteleaga valoarea si s si-o aminteasca.
Exact acest lucru te ajuté sa parcurgi acest capitol.

in acest capitol, ne vom concentra pe modul de structurare a unei prezentari intr-un mod
clar si convingator. O vom imparti in sectiuni esentiale:

e Introducere - cum s atragi atentia inca de la inceput.

e Prezentarea problemei - explicarea importantei ideii tale.

e Solutie - ardtarea modului in care ideea ta abordeaza problema.

Vom aborda, de asemenea, modul in care tipul de prezentare pe care il utilizezi - fie ca este
vorba de o prezentare rapida, o prezentare mai detaliatd pentru investitori sau o prezentare
axata pe vanzéri - poate modela atat structura, cat si abordarea ta. intelegerea acestor forme
diferite va va ajuta s& va adaptati mesajul la orice public.

Fiecare parte a acestui capitol include:
e Exemple si sfaturi din prezentarireale.
e Exercitii practice pe care le poti incerca singur, cum ar fi prezentarea in fata
prietenilor sau inregistrarea propriului discurs.
e indrumari pentru crearea de diapozitive atractive din punct de vedere vizual si
memorabile.

Invatand cum s& iti structurati prezentarea si s& o adaptati la diferite situatii, vei fi pregatit sa
iti faci ideile auzite.

3.1 Tipuri diferite de prezentari, structuri diferite

Nu toate prezentérile sunt la fel. In functie de ceea ce doresti s& obtii de la publicul tau,
structura si accentul prezentérii se pot schimba.

In tabelul urmator sunt prezentate principalele tipuri pe care ar trebui sa le cunosti:

Tipul de . L .
Durata Scop / Obiectiv Accent / Puncte cheie
prezentare
Prezentare 30-60 Prezinta-te rapid pe tine siideea [Simplu, concis, captivant;
rapida secunde [ta. problema + solutie
Prezentare Ofera ceva mai multe detalii . .
L ) L ) Explica de ce ideea este
rapidadeun [I-2minute |decatintr-o prezentaredetip | 5 )
. . importanta; exemplu succint
minut elevator pitch
. Prezentati o viziune detaliata a . L
Investitor / 5-10 ideii tale ’ Problema, solutie, piata,
ideii
Prezentare minute ) o _ model de afaceri, echipa
investitorilor/partenerilor
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Tipul de . L .
Durata Scop / Obiectiv Accent / Puncte cheie
prezentare
Prezentare Variazs Prezintd produsul/serviciul tdu in|Demonstreaza valoarea prin
iaz
demo actiune exemple live sau prototipuri

Tipul de prezentare pe care il alegi influenteaza modul in care iti structurezi prezentarea. O
prezentare scurta de tip ,elevator pitch” necesitad doar elementele esentiale, in timp ce o
prezentare pentru investitori iti permite s& intri mai in detaliu si s furnizezi mai multe date.
Cunoasterea publicului si a obiectivului prezentarii te ajutd s& decizi ce structura si stil sa
utilizezi.

Exemple:

e Urmareste acest videoclip pentru a iti face o idee despre ce este o prezentare sicum
poti crea situ una: https://youtu.be/r-IETptU7JY?si=tYS2MwilphfkkTwz

e Aicipotigasi un sablon de prezentare pentru investitori pentru o companie care
cauta finantare. Nu iti face griji, nu va trebui sa faci nimic de genul acesta incj; ia
doar catevaidei siintelege mai bine diferentele dintre o prezentare scurtéa si una mai
detaliata si cuprinzatoare:
https://docs.google.com/presentation/d/1ZE44wzgghrOza_WOVIR5a7nIMySYrclLS/
edit?usp=sharing&ouid=114872926668505064905&rtpof=true&sd=true

Exercitiu:
e Alegeoideepecareoai.
e Incearca sa o expliciin 30 de secunde, ca intr-un discurs de prezentare.
e Apoiextinde-lla 1-2 minute ca un discurs rapid. Observa ce se schimba si de ce.

3.2 Structura unui pitch

Crearea unei structuri clare este fundamentul oricarui pitch eficient. Desi continutul pitch-
ului va depinde de o idee, majoritatea pitch-urilor au cateva elemente comune. intelegerea
acestora te va ajuta sa iti adaptezi prezentarea la diferite situatii.

3.3 SECTIUNILE DE BAZA ALE UNUI PITCH

Majoritatea prezentarilor pot fiimpartite in patru parti principale:
e Introducere
e Prezentarea problemei
e Solutie
e Rezumat sidetalii de contact
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3.3.1Introducere

Introducerea este primul lucru pe care publicul tdu il va auzi, asa ca trebuie sa atraga imediat
atentia.

in aceast sectiune:

v Prezinta-te pe scurt (cine esti si cu ce te ocupi).

v Prezenta-tiideeaintr-o propozitie clara si usor de inteles.

v Incearca sa starnesti interesul sau curiozitatea pentru restul prezentérii,

Exemplu:

,Buna, sunt Alex si ajut intreprinderile mici sé-si dezvolte prezenta online. Am o idee pentru a
stimula implicarea companiel X in social media si pentru a atrage noi clienti printr-o campanie
simpla sicreativa.”

in introducere, nu este nevoie de detalii sau statistici - doar atrage atentia si stabileste
contextul.

Candincepio prezentare, este firesc sa doresti sa ii povestesti audientei despre tine - despre
experienta ta, realizarile tale sau expertiza pe care o ai. Cu toate acestea, in majoritatea
cazurilor, in special in prezentarile scurte, cum ar fi prezentarile de tip elevator pitch, este mai
bine sa te prezinti extrem de succint - de multe ori doar cu numele tau.

De ce? Scopul principal este sa atragi atentia cu ideea ta, nu cu cine esti. Daca oferi prea multe
informatii despre tine inainte de a prezenta problema si solutia, ceri publicului s& acorde
atentie autoritatii tale, mai degraba decét valorii ideii tale. Concentradndu-te mai intai pe
problema si pe solutia ta, creezi un interes care determing publicul s& s& intrebe in mod
natural: , Cine se afld in spatele acestei idei? Cum au ajuns la o solutie atat de eficienta?”

Exemple de prezentare:
e Elevator Pitch: Prezinta-ti pur si simplu numele.
» |, Salut suntAlex.”

¢ Investitor sau Demo Pitch: in loc sa te prezinti imediat pe tine sau echipa ta, incepeti cu
viziunea:
» |, Vrem sa ajutdm intreprinderile mici sa-si creasca prezenta online si s& ajunga la
noi clienti prin campanii creative pe retelele sociale.”
> Abia dupa ce ai prezentat solutia, ar trebui s te prezinti pe tine sau/si echipa ta,
incadrand-o ca parte a motivului pentru care aceasta solutie functioneaza:
.Echipa noastrd, cu experientd in marketing digital si creare de continut, a
dezvoltat acest plan pentru a asigura rezultate masurabile.”

3.3.2 Prezentarea problemei
In sectiunea de prezentare a problemei:
e Explicd de ce ideeata este necesara.
e Descrie 0 problema sau o nevoie pe care publicul tdu o poate intelege si cu care se
poate identifica.
e Foloseste propozitii scurte si clare si, optional, o statistica sau un exemplu pentruao
face mai convingatoare.

Exemplu:
,Multe intreprinderi mici, precum [Compania X], se straduiesc s& mentina o prezentd activa
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pe retelele sociale. Postarile sunt inconsistente, implicarea este scazuta, iar potentialii clienti
nu le observa online. Fara o prezenta online puternica, acestea pierd oportunitati de a-si
dezvolta atacerea.”

Scopul este de a arata ca intelegi problema si ca solutia ta este importanta.
Not3 utila: Punct comun dinte tine si audineta ta

Atunci cand prezinti o problema, poate fi tentant s& utilizezi termeni tehnici specializati sau
jargon pentru a demonstra expertiza. Cu toate acestea, exista riscul de a indeparta publicul
dacé nuintelege limbajul pe care il utilizati.

De ce? Publicul nu va va admira abilitatile tehnice pana cand nu va intelege si nu se va
identifica cu problema pe care o descrii. Foloseste un limbaj simplu si clar, pe care publicul
tau il poate intelege imediat. Concentreaza-te pe impactul problemei, mai degraba decét pe
detaliile tehnice. F& problema relevanta si usor de inteles, astfel incat publicul s& poata
vedea de ce este importanta si pentru ei. Daca iti vine in minte un exemplu precis care
ilustreaza bine problema, nu ezita sa-I folosesti - asigura-te doar ¢4 ai verificat in prealabil
daca este potrivit cu un prieten sau cu cineva de incredere.

Exemplu:
% Prea tehnic: ,/ndicatorii de implicare ai clientului pe retelele sociale arata KPI-uri
suboptimale din cauza ritmului inconsistent al continutului si a ratelor CTR scazute.”

v Clar si usor de inteles: ,Multe intreprinderi mici se straduiesc sa Isi menting activitatea
pe retelele sociale. Postarile sunt neregulate, iar clientii le observa rar online, ceea ce
inseamna oportunitati pieraute de a dezvolta atacerea.”

3.3.3 Solutie
In sectiunea de solutii:
e Prezinta-tiideea caraspuns la problema.
e Arata clar cum si de ce functioneaza.
e Dacé este posibil, adduga un mic exemplu sau pasi pentru a face ideea tangibila.

Exemplu:

,Solutia noastra este un plan structurat de social media adaptat pentru [Compania X]. Vom
crea continut captivant sdptamanal, vom programa postari la momente optime si vom utiliza
analize pentru a urméari gradul de implicare. In termen de trei luni. compania se poate astepta
la o vizibilitate online crescuta si o legaturd mai puternica cu clientii.”

La final, solutia ar trebui s& demonstreze ca ai gandit aplicatia practica si beneficiile pentru
client sau public.

Nota utila: Ce se intdmpla cu contextul?

Atunci cand prezinti solutia in Pitch Deck sau Demo Pitch (ai mai mult timp la dispozitie),
aceastd sectiune include de obicei informatii despre concurentd (alte solutii care
abordeaza aceeasi problema), descrieri detaliate ale produsului sau serviciului (cum si
cand va fi implementata fiecare parte a solutiei), strategia de marketing (cum va ajunge
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solutia la publicul tintd) si, dacé este relevant, propuneri de finantare (cum va fi finantat sau
extins proiectul).

in cazul prezentarilor de tip Elevator Pitch sau Quick Pitch, includerea tuturor acestor detalii
poate perturba echilibrul prezentarii. Fii concis si concentrat. Cu toate acestea, este foarte
util sa fii si pregatit pentru intrebari pe aceste teme, deoarece acestea pot aparea in timpul
sesiunii de intrebari si raspunsuri. Cand raspunzi la intrebari despre concurenti, nu vorbi
niciodata negativ despre ei. Evita proiectiile sau promisiunile nerealiste - fii sincer si
credibil.

3.3.4 Rezumat

e Reitereazad mesajul principal: reia pe scurt problema pe care o abordezi si solutia pe
care o propui.
e Fii concis: de obicei, una sau doud propozitii sunt suficiente pentru a reaminti
publicului ideea principala.
e Evidentiaz& impactul: reaminteste-le de ce ideea ta este importants si ce valoare
aduce.
e Nu este oidee rea s&inchei prezentarea cu o intrebare deschisa legata de solutia pe
care ai prezentat-o, pentru aincuraja interactiunea.
e Apel la actiune optional: incurajeaza publicul s& facd urméatorul pas, cum ar fi
programarea unei intalniri, vizitarea site-ului web sau testarea produsului.
Exemplu:
,Pe scurt, planul nostru de social media va ajuta [Compania X] s& creasca graaul de implicare
S/ 88 gajunga la noi clienti. Urméand aceasta abordare structurata, putem obtine o crestere
masurabild in trel luni. Daca doriti sa aflati mai multe detalii va voi prezenta cu placere
Strategia noastra completa sau vol programa o demonstratie.”

3.3.5 Detalii de contact

e Furnizeazainformatii de contact clare si simple, astfel incat publicul tdu s& stie cum s&
te contacteze.

e Include canalele relevante in functie de context: e-mail, telefon, LinkedIn, site web sau
social media.

e Asigura-te ca detalile de contact sunt usor de citit si de retinut, in special pe
diapozitive sau in materialele distribuite.

Exemplu:
e E-mail: alex@example.com
e Telefon: +123 456 789
e LinkedIn: linkedin.com/in/alexsmith
e Site web: www.alexsocialsolutions.com

Note utile:

Rezumatul asigura céa publicul tdu va pleca tinand minte esenta prezentarii tale. Daca decizi
saincheiprezentarea cu ointrebare deschisa, asigura-te c& aceasta nu este sugestiva, adica
nu ar trebui s& indrume publicul catre réspunsul pe care doresti sa il auzi. Datele de contact le
permit sa ia legatura cu tine dupa prezentare, transformand o prezentare excelentd in
oportunitatireale.
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3.4 Fil creativ simemorabil - f4-ti prezentarea s& iasa in evidenta din punct de vedere vizual

O prezentare puternicé nu tine doar de ceea ce spui, ci side modul in care o prezinti vizual.
Elementele vizuale bine concepute pot face ideile tale mai usor de inteles, mai atractive si
mai usor de retinut.
lata céteva sfaturi practice:

1. Pastreaza simplitatea:

v Evita sa aglomerezi diapozitivele cu prea mult text.
v Concentreaza-te pe o singuréa idee/diapozitiv.
2. Foloseste elemente vizuale pentru a-ti sustine povestea:
v Imaginile, diagramele si pictogramele pot ajuta la explicarea rapida a
conceptelor.
v Diagramele sau graficele trebuie sa fie simple si usor de citit.
3. Evidentiaza punctele cheie:
v Utilizeaza text ingrosat, culori sau note pentru a atrage atentia asupra celor
mai importante informatii.
v Nufolosiexcesiv efectele - accentul subtil functioneaza cel mai bine.
4. Stil consecvent:
v Foloseste un font, o paleté de culori si un layout consecvent.
v Coerenta conferd prezentéarii un aspect profesional si rafinat.
5. Spunetio poveste in mod vizual:
v Aranjati diapozitivele astfel incdt sd& urmeze structura prezentarii:
Introducere - Problema — Solutie - Pasi urmatori.
v Indiciile vizuale (sageti, pictograme, cronologii) pot ghida publicul prin
povestea ta.
6. Implica publicul:
v Pune intrebari, include elemente interactive sau utilizati exemple din viata
reald alaturi de elementele vizuale.
v Astfel, prezentarea ta va fi mai memorabila si mai usor de inteles.
Note utile:
Slide-urile tale ar trebui sa sustina si sa imbunatateasca prezentarea, nu s& o inlocuiasca.
Scopul este de a face ideile tale clare, captivante si usor de retinut, astfel incat publicul s&
plece cu o impresie puternica.

3.51nloc de concluzie: lucruri de retinut despre prezentare a ta

Aceasta structura in trei parti — Introducere —» Problem& - Solutie — constituie baza
aproape oricarei prezentari. Fie ca este vorba de o prezentare scurtéd sau de un pitch deck
complet, daca aceste trei sectiuni sunt clare si bine structurate, prezentareata va fi atat usor
deinteles, cat si convingatoare.

Poate fi dificil — retine c&, uneori, timpul este extrem de scurt.

Explica clar ideea de proiect.

Gandeste-te la obiectivul prezentarii tale — ce doresti sa obtii?

Foloseste povestiri, analogii sau fapte surprinzatoare pentru a face ideea ta
memorabila.

e Sustine argumentele cu imagini, diagrame, pictograme sau grafice. Pastreaza
simplitatea diapozitivelor si concentreazéa-te pe o singura idee pe diapozitiv.
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e Foloseste un stil, o paletd de culori si un font consecvent pentru a da prezentarii un
aspect ingrijit si profesional.

e Poti incheia prezentarea cu o intrebare (de preferintd una care necesitd mai mult
decat un simplu raspuns da/nu) pentru a implica audienta.

e Include un scurt rezumat si datele tale de contact. incheie prezentarea int&rind
mesajul cheie si informand publicul cum va poate contacta pentru intrebari sau
urmarirea prezentarii.

3.6 Exercitii practice: Structura unei prezentari

3.6.1. Exercitiu de introducere
Obiectiv: invata sa captezi atentia si s iti prezinti ideea in mod clar.

Instructiuni:
1. Alege o idee pe care doresti s& o prezinti.
2. Scrie o propozitie care te prezinta pe tine siideeata.
3. Spune-o cu voce tare si cronometreaz-o: incearcad sa nu depasesti 20 de secunde.
4. Optional: inregistreaza-te si asculta inregistrarea pentru a vedea dacéa sund clar si
convingator.

3.6.2. Exercitiu de formulare a problemei

Obiectiv: Explica clar problema pe care o abordeaza ideea ta.

Instructiuni:
1. Identifica problema principala pe care o rezolva ideea ta.
2. Scrie 2-3 propozitii care descriu problema intr-un limbaj simplu si usor de inteles.
3. Optional: impartaseste-o cu un prieten siintreaba-| dacé intelege imediat problema.

3.6.3. Exercitiu de solutionare

Obiectiv: Prezint4 ideea ta ca o solutie in mod clar si convingator.
Instructiuni:
1. Explicd cumideea tarezolva problema.
2. Include 2-3 propozitii despre ce vei face si beneficiile asteptate.
3. Optional: Deseneaza o micéa diagraméa sau flux pentru a vizualiza solutia.

3.6.4. Exercitiu complet de mini-prezentare

Obiectiv: Combiné toate cele trei partiintr-un pitch scurt si coerent.
Instructiuni:
1. Foloseste exercitiile /ntroducere, Problermna si Solutie.
2. Exerseazérostireaintregii prezentari in mai putin de 2 minute.
3. Optional: Inregistreaza-te sau prezinta-te in fata unui prieten/membru al familiei.
4. Revizuire: Publicul tdu intelege imediat ideea, problema si solutia?

3.7 Construirea increderii si prezentarea eficienta
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Discursurile in public, in special in contextul prezentarii unui pitch antreprenorial, pot fi
intimidante pentru vorbitorii tineri. Nervozitatea este ceva obisnuit, dar nu trebuie sa fie o
barierd. Acest capitol va oferd strategii practice pentru a depasi anxietatea, a stapani
comunicarea si a gestiona interactiunea cu publicul cu profesionalism. De la pregatirea
mentalitatii pdnd la perfectionarea prezentarii verbale si non-verbale si gestionarea
intrebarilor si feedback-ului cu incredere, fiecare sectiune oferd instrumente care va ajuta sa
va exprimati ideile Tn mod eficient si autentic.

3.8 Cum sa depasesti nervozitatea

Este absolut normal s& te simti nervos inainte de a vorbi in public, chiar si vorbitorii
experimentati simt tensiunea. Dar nervozitatea nu trebuie sa te impiedice. Cu o mentalitate
potrivitd si tehnici simple, poti canaliza energia nervoasa in concentrare si poti prezenta
discursul cuincredere si claritate.

Tinerii experimenteaza adesea anxietate in fata publicului din cauza diverselor factori: teama
de a face greseli, evaluarea negativa, jena, dificultati de intelegere a comunicarii sau lipsa de
incredere in propriile abilitati (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024). Nervozitatea in timpul
prezentarii este o reactie invatata care provine dintr-o amenintare perceputéa la adresa
imaginii de sine (Gershman, 2019). Din fericire, aceasta poate fi atenuata si invatata prin
practica regulata, experienta si utilizarea unor tehnici specifice (Raja, 2017).

3.9 Strategii de gestionare a nervozitatii

Pregatirea: A fi bine pregétit este una dintre cele mai eficiente modalitati de a gestiona
nervozitatea si de a spori increderea (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024). Cunoasterea
materialului iti oferd un control mai mare asupra a ceea ce si cum vi prezenta.

- Exemplu: Poti reciti prezentarea si o poti repeta de mai multe ori. De asemenea, este util sa
exersezi cu prietenii si/sau familia pentru a te simti treptat mai confortabil (Raja, 2017).

Relaxare: Exista mai multe tehnici fizice care pot reduce anxietatea inainte de prezentarea
discursului (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

- Exemplu: incearcé metode de control ale respiratiei, intinderea muschilor, meditatia si
ascultarea muzicii (Martiningsih, Susilawati si Rezeki, 2024).

Gandire pozitiva sivizualizare: Gandirea pozitiva poate atenua nervozitatea si te poate motiva
s& fti folosesti abilitatile pentru a prezenta eficient (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

- Exemplu: Crede in abilitatile si punctele tale forte de a vorbi cu succes si vizualizeaza-te
prezentand cu usurinta siincredere (Martiningsih, Susilawati, Rezeki, 2024).

Concentreaza-te pe public: o schimbare a perspectivei poate reduce presiunea.
Concentreaza-te pe public sinu pe tine, cu scopul de a crea o legatura cu acesta (Gershman,
2019).

- Exemplu: Mentine contactul vizual pentru a reduce nervozitatea, a diminua sentimentul de
a fi judecat si a stabili o legatura autentica cu fiecare persoana in parte (Gershman, 2019).
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Sprijinul reciproc: impartasirea experientelor cu colegii care simt acelasi lucru ajuta la
normalizarea anxietéatii si sustine reglarea emotionald (Martiningsin, Susilawati, Rezeki,
2024).
- Exemplu: A auzi pe altcineva spunand ,Am emotii” inainte de a tine discursul poate fi
linistitor si poate ajuta la descoperirea de noi tehnici de gestionare a stresului (coping).

3.10 Exercitii pentru a-ti sporiincrederea

Incearcé aceste activitsti simple pentru a reduce nervozitatea si a iti consolida prezentarea
inainte de concursul de pitch:

e Exercitii in fata oglinzii i posturi de putere: Stai in fata oglinzii si repeta discursul,
acordand atentie posturii, expresiilor faciale, gesturilor si ritmului. incearca diferite
posturi pentru a identifica una care te face sa te simti increzator si puternic. Apoi
mentine-o timp de cel putin 2 minute inainte de prezentare pentru a va spori
increderea’ (Abror, Wijayatiningsih, 2025).

e Respiratie: Inainte de discurs, efectuata un exercitiu de control al respiratiei pentru
a elibera stresul si a-ti calma bataile inimii. Utilizeaza metoda 4-7-8: inspira timp de 4
secunde, tine respiratia timp de 7 secunde, expira timp de 8 secunde (Martiningsih,
Susilawati, Rezeki, 2024).

o Exersarea cu colegii: F& echipa cu un prieten sau coleg si exerseaza prezentarea
discursului pe rand. Oferiti-va reciproc feedback constructiv si evidentiati punctele
forte ale celuilalt.

3.11 Diferenta dintre comunicarea verbala si nonverbala

Comunicarea nu se refera doar la ceea ce spui, i sila modul in care o spui si chiar la ceea ce
nu spui. Atunci cand iti prezinti pitch-ul antreprenorial, stapanirea comunicarii verbale si non-
verbale este esentiald pentru a stabili o legaturd cu publicul, pentru a transmite mesajul in
mod clar si pentru a vorbi cu incredere.

3.11.1Comunicarea verbala: alege cuvintele in mod eficient

Comunicarea verbald implica vorbirea, ascultarea si selectarea limbajului care exprima clar
mesajul tadu. Nu este vorba doar de cuvinte, ci si de modul in care le folosesti pentru a invita
publicul s& se implice si pentru a construi o relatie de incredere cu acesta (Indeed, 2025).

In contextul unui discurs antreprenorial, cuvintele rostite devin instrumentul tiu pentru a-ti
modela mesajul si a inspira publicul.
e Fiecare propozitie trebuie adaptata publicului tau.

'in cercetarile sale, Cuddy a demonstrat c& o postura puternica poate creste increderea, deoarece
creste nivelul hormonului testosteron (legat de incredereain sine) si scade nivelul hormonului cortizol
(legat de stres).
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o Foloseste unlimbaj clar, simplu si precis pentru a va transmite mesajul in
mod eficient (Adult Education Quest, 2025).
e Fiiatentlatonul, volumul si ritmul vocii. Aceste elemente influenteazd modul in care
mesajul tau este receptionat siinterpretat (Adult Education Quest, 2025).
o Unton ferm si sigur poate contribui la crearea increderii si la demonstrarea
controlului asupra ideii tale, oferind publicului timp s& asimileze mesajul tau.
e Implica publicul prin ascultare activé si vorbire dinamica (Indeed, 2025).

- Pune intrebari relevante, raspunde in mod gandit si ghidati conversatia cu un scop
precis. Acest lucru va Tti va reflecta profesionalismul si credibilitatea in timp ce iti
prezinti siideea.

3.11.2 Comunicarea nonverbala: comportamente cheie pentru a imbunatati impactul
Comunicarea nonverbala include toate modalitatile de comunicare fara cuvinte, cum ar fi
expresiile faciale, gesturile, postura si chiar modulin care utilizezi spatiul din jurul tdu (Indeed,
2025).
e Mentine o postura deschisa pentru a parea implicat si accesibil (Adult Education
Quest, 2025).
e Contactul vizual este esential, deoarece transmite incredere, atentie si respect
(Adult Education Quest, 2025).
e Expresia faciala aratd emotii: poate evidentia pozitivitatea, dar si nervozitatea, si
poate duce chiar la interpretarea gresitd a mesajului tdu (Adult Education Quest,
2025; Indeed, 2025).
e Gesturileintaresc mesajul (Indeed, 2025), miscarile mainilor sauincuviintarea din cap
pot ajuta la evidentierea punctelor cheie.

3.11.3 Exercitii pentru imbunatatirea abilitatilor de comunicare
INCERCATI ACESTE ACTIVITATI PENTRU A VA IMBUNATATI COMUNICAREA IN TIMPUL PREGATIRII PREZENTARII:

e Provocarea contactului vizual: Exerseaza mentinerea unui contact vizual constant
cu un coleg sau un prieten in timp ce vorbiti. Foloseste inregistrari video pentru a-ti
observa tiparele si a le ajusta daca este necesar (Symonds, 2025).

e Verificarea posturii: Stati drept, cu umerii relaxati si picioarele bine fixate pe sol.
Rugati un coleg sau un prieten s& va observe postura si sa va spuna daca péareti
increzator si deschis (Symonds, 2025).

e Constientizarea comunicarii verbale si nonverbale: inregistreaza-ti prezentarea.
Asculta-te pentru a-ti evalua vocea (tonul, claritatea si ritmul) si limbajul corpului
(gesturile, postura si expresia faciald). Reflectd asupra modului in care comunicarea
sustine mesajul si exprima incredere.

3.12 Cum sa gestionezi intrebarile si feedback-ul cu profesionalism

Atunci cénd iti prezinti discursul antreprenorial, capacitatea ta de a raspunde la intrebari si
feedback cu calm si claritate este fundamentald pentru a asigura o comunicare increzatoare.
Atunci cadnd sunt gestionate bine, intrebarile sporesc implicarea, iar feedback-ul devine un
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instrument de crestere. Dar far& o abordare corectd, aceste momente pot deveni defensive si
chiar confuze.

Acest paragraf oferd un ghid practic pentru gestionarea eficientd a intrebarilor si feedback-
ului. Scopul nu este perfectiunea, ci echilibrul profesional, pentru a construi incredere, a
demonstra deschidere si a cultiva imbunatatirea continua.

3.13 Gestionarea intrebarilor

In timpul unei prezentari antreprenoriale, raspunsul profesional la intrebari este la fel de
important ca prezentarea clard a ideii tale. Modul in care raspunzi poate influenta
credibilitatea si pregétirea ta. Mai jos sunt prezentate strategii cheie pentru gestionarea
intrebarilor cuincredere si profesionalism.

Pregateste-te in avans: Anticipeaza intrebarile potentiale revizuind punctele cheie ale
prezentarii tale. Acest lucru te ajuta s eviti sa fi luat prin surprindere siiti asigura rdspunsuri
in concordanta cu mesajul tau. (Rubin, 2024).

- In functie de subiectul si publicul pe care il ai, este de obicei usor s& anticipezi intrebarile
frecvente si s4ti pregatesti raspunsurile in avans.

Ascultd cu atentie: Arata interes si respect fatd de persoana care pune intrebarea,
asigurandu-te cé acorzi spatiu pentru a asculta intregul rdspuns (Rubin, 2024).

- Foloseste contactul vizual, incuviintarea din cap sau semne verbale de aprobare (de
exemplu, ,inteleg”). Recunoaste si multumeste persoanei pentru contributia sa cu fraze de
tranzitie (de exemplu, ,V& multumesc ca atiridicat aceasta problem&”) (Rubin, 2024).

la-ti un moment: Cand te confrunti cu intrebari dificile, s-ar putea s& dai réaspunsuri incerte si
pripite. Este perfect acceptabil sa faci o pauza si sa iti aduni gandurile (Shapira, 2022).
- Respirad calm sau bea o gura de apa pentru a-ti rearanja gandurile si a te gandi la cel mai bun
raspuns clar (Shapira, 2022).

Raspunde cu claritate si onestitate: Raspunsul tdu trebuie sa fie direct si concis, la obiectul
intrebarii. Evita repetitiile sau ocolirile (Rubin, 2024).

- Daca este necesar, cere clarificari, solicita timp pentru a reveni mai tarziu sau reformuleaza
pe scurt intrebarea pentru a te asigura ca ai inteles-o corect (Rubin, 2024).

Acceptati incertitudinea: Nu este necesar sa ai toate raspunsurile. Exprima ceea ce stii si
recunoaste-tiindoielile (Shapira, 2022).

- Foloseste expresii precum ,/atd ce stim in acest moment” sau ,Ce pot spune este ca...
pentru a gestiona incertitudinea si a impartasi ceea ce stii pana acum (Shapira, 2022).

]

Implica publicul: Prezentarea pitch-ului tau este o oportunitate de a interactiona pe deplin
cu publicul, de ainvata din experienta acestuia si de a-ti imbunatati ideea (Rubin, 2024).

- Poti folosi acest timp pentru a cere direct publicului s& impartaseasca idei si comentarii ca
aport valoros pentru ideea ta de proiect (Rubin, 2024).

3.14 Gestionarea feedback-ului
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Feedback-ul este un instrument de comunicare valoros care ne ajutd sa intelegem cum
percep ceilalti performanta, comportamentul sau mesajul nostru (Organizatia Natiunilor
Unite, n.d.). Desi nu este intotdeauna usor sa il primim, dezvoltarea obiceiului de a accepta
feedback-ul cu deschidere si calm imbunéatateste invatarea, cresterea si credibilitatea, in
special in mediul antreprenorial (Lederman, n.d.).

Ascultd, absoarbe, recunoaste: rezistd tentatiei de a reactiona imediat. in schimb,
concentreaza-te pe vorbitor si absoarbe ceea ce se spune. Acest lucru inseamna sé& asculti
activ, sa iei notite si s& acorziintreaga ta atentie (Universitatea din Waterloo, n.d.; Lederman,
n.d.).

- In loc sa raspunzi imediat, foloseste oglindire reflexiva pentru a repeta sau reformula
elementele principale pentru confirmare (Conaway, 2022).

Gestioneaza-ti emotiile: instinctul initial poate fi acela de a te simti defensiv sau judecat, mai
ales cand feedback-ul atinge zone sensibile. In schimb, incearcé s& ramai neutru din punct de
vedere emotional si curios. Gestioneaza expresiile faciale, postura si tonul vocii pentru a
semnala atentie (Universitatea din Waterloo, n.d.; Conaway, 2022).
- Exerseaeza observarea limbajului corpului si a rdspunsurilor instinctive si trece in mod
constient la o atitudine deschisa.

intelege si apreciaza: Uneori, feedback-ul este subtil sau incomplet. Pune intrebari
clarificatoare si multumeste persoanei care ti-a oferit feedback-ul pentru observatiile sale.
Aprecierea iti consolideaza reputatia de persoand dedicatéd imbunatatirii (Lederman, n.d.;
Universitatea din Waterloo, n.d.).
- Exemplu: ,Multumesc ca mi-afimpértasit asta, poti sa-mi dai un exemplu in care moaul meu
de exprimare ti s-a parut neclar?

Reflecteaz si proceseaza: in loc s& te grabesti s& actionezi in urma feedback-ului, ia-ti
timp sa il procesezi. Reflectia iti permite sa evaluezi relevanta, valoarea siimpactul
emotional al acestuia (Conaway, 2022).

- Poti crea un model arborescent pentru a iti organiza gandurile si a decide ce actiuni sa
intreprinzi si cum s& implementezi feedback-ul (Conaway, 2022).

Urmareste: Odata ce ai reflectat si ai decis asupra schimbarilor, aplica-le treptat si cu atentie.
Urmarirea aratd mentalitatea ta de crestere si respectul pentru procesul de feedback
(Lederman, n.d.; Universitatea din Waterloo, n.d.).

- Tine o evidenta a ajustarilor pe care le faci si verifica din nou cu furnizorul de feedback, daca
este necesar.

Gestionarea feedback-ului in mod profesional inseamna sa fi receptiv la crestere, indiferent
de cat de dificil poate fi mesajul. Fie ca este vorba de laude sau critici, fiecare feedback ofera
0 sansa de ainvéata. Priveste feedback-ul ca pe un gest de grij, nu ca pe o critica.
Aminteste-ti: criticul tdu iti poate oferi informatii valoroase despre cum s4 iti imbunatatiti
prezentarea sau dezvoltarea personald. Chiar si feedback-ul negativ este mai bun decét
lipsa acestuia, fiind o oportunitate de imbunatatire (Indeed, 2025).

3.15 Exercitii

e Cadru de pregatire: incearca sa réspunzi la discursul téu folosind cadrul PREP: Punct,
enunta ideea principala; Motiv, explica motivul pentru care o sustii; Exemplu, gadseste un
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exemplu care saiti sustinaideea; Punct, nu te abate de la subiect, reafirmaideea (Shapira,
2022).

e Exersareacu colegii: Pregateste posibile intrebari pentru prezentarea ta antreprenoriala
si roagé un coleg sau un prieten sa le simuleze pentru a exersa raspunsurile (Shapira,
2022).

e Jurnal de feedback: Creeaza un jurnal de feedback in care s& notezi feedback-ul primit,
cum te-ai simtit in legaturd cu acesta, care este planul tau de actiune pentru a te
imbunétati, care sunt rezultatele pe care le observi ulterior (Conaway, 2022).

e Procesul de feedback: Practica savasanasau postura cadavrului. Tntindeti—vé pe pamant,
cu picioarele si bratele intinse. Creati o stare de relaxare a sistemului nervos. Ganditi-va
la feedback-ul primit, ldsédndu-I s& treaca prin corp si intelegand ce va spune (Conaway,
2022).

3.16 Concluzie

Pentru a realiza o prezentare de succes nu este suficient sa ai o idee puternica. Este vorba
despre impartasirea acelei idei cu incredere, claritate si conexiune. Prin gestionarea
nervozitatii, consolidarea comunicarii si rdspunsul constructiv la feedback, iti dezvolti
capacitatea de a comunica cu profesionalism si determinare. Trateaza fiecare moment ca pe
0 sansa de a creste. Cu practica, reflectie si sprijinul colegilor, fiecare prezentare pe care o
faci devine un pas important catre dezvoltarea personala si succesul antreprenorial.
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4. EXERCITIIINTERACTIVE SI STUDII DE CAZ

Acest capitol foloseste studii de caz reale pentru a arata ce face ca o prezentare s aiba
succes si de ce unele esueaza. Fiecare poveste evidentiazd modul in care au fost prezentate
ideile, reactia publicului si lectiile care pot fi aplicate propriului proiect. Scopul nu este de a
copia aceste exemple, ci de a reflecta asupra principiilor care stau la baza lor: claritate,
simplitate, incredere si demonstrarea valorii reale.

Alaturi de studiile de caz, vei gasi exercitiiinteractive scurte care iti permit sa exerseziimediat
fiecare lectie — elaborarea unei fraze de deschidere clare, prezentarea ideii tale in momente
reale de lucru si verificarea daca ceilalti iti inteleg cu adevarat prezentarea. Fiecare activitate
include o optiune rapida solo pe care o poti incerca acasa, astfel incat sa continui sa te
imbunatatestiintre ateliere.

4.1 Studiu de caz Dropbox

4.1.1 Puterea unei demonstratii simple

& Urmairriti videoclipul demo original aici (4 min)

Cand Drew Houston a creat Dropbox, ideea era simpla, dar puternica: un instrument care
sincronizeaza automat fisierele pe toate dispozitivele. La acea vreme, aceasta era o problema
uriasd - oamenii uitau constant stick-urile USB sau isi trimiteau fisiere prin e-mail pentru a
lucra pe diferite computere.

In loc s& creeze o prezentare lunga si tehnica despre modul in care functiona Dropbox,
Houston a realizat un videoclip demonstrativ de 4 minute. In videoclip, el a ar&tat in mod clar
) si modul in care Dropbox a rezolvat-o intr-
un mod simplu si vizual. Demonstratia nu a coplesit publicul cu jargon tehnic — a aratat doar
beneficiile produsului.

problema de zi cu zi (,Mi-am uitat USB-ul acasa

Houston a creat initial videoclipul pentru a aplica la Y Combinator, un prestigios accelerator
de start-up-uri. Abordarea a functionat: Dropbox a fost acceptat. Mai térziu, cdnd au publicat
acelasi videoclip demonstrativ online, acesta a devenit viral in comunitatile tehnologice si a
dus rapid la 75.000 de inscrieri peste noapte — inainte ca Dropbox sa fie lansat complet.

Lectiainvatata: o prezentare excelenta nu trebuie sa explice toate detaliile tehnice. Trebuie
s& arate problema si solutia intr-un mod pe care publicul il intelege instantaneu. O
demonstratie clara si simpla este adesea mai convingatoare decét o explicatie complicata.

4.1.2 Exercitiu interactiv: Provocarea frazelor de deschidere de zi cu zi
In prezentarea Dropbox, Drew Houston nu ainceput cu ,Am creat un protocol de sincronizare
intre servere distribuite”. El a inceput cu o fraza simpla, cu care publicul se putea identifica:

<Mi-am uitat USB-ulacasa’. Acum este randul tau s exersezi prezentarea proiectului tduintr-
un mod cu care publicul se poate identifica.
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Cum functioneaza:
1. Géndeste-te laideea proiectului tau.
2. Scrie trei situatii cotidiene scurte diferite (maximum o propozitie fiecare) care arata
problema pe care o rezolva proiectul tau.
o Exemplu: ,Ai petrecut o ora cautand formularul potrivit online si tot nu /-ai
gasit”.
o Exemplu: ,Ajungila magazin si iti dai seama cd piesa de care ai nevoie nu mai
este pe stoc - dinnou.”
o Exemplu: ,Pierzi ocazia de a aplica pentru un loc de muncd pentru ca nu stiai
ca termenul limita s-a schimbat.”
3. Inperechi, cititi cele trei fraze partenerului vostru.
4. Partenerul tdu alege fraza care i se pare cea mai clard si mai usor de inteles.

De ce facem acest lucru:
e O fraza de deschidere puternica face publicul s& se aplece si sa gandeascéa: ,Da,
cunosc problema asta!”
e Daca introducerea este prea vaga, prezentarea ta nu va avea succes, chiar daca
solutia este excelenta.
e Unpunct de plecare potrivit creeaza o legatura si o incredere instantanee.
Reflectie:
Dupa exercitiu, discutatiin grup:
e Carereplici de deschidere au facut oamenii sa dea din cap in semn de recunoastere?
e Aufostunele fraze prea abstracte sau greu de imaginat?
e Cum puteti rafina introducerea, astfel incét oricine sa poatd ,vedea” instantaneu
problema pe care o rezolvati?

4.1.3 Exercitiu individual: Aratati, nu spuneti

Succesul Dropbox a inceput cu un scurt videoclip demonstrativ care a clarificat instantaneu
problema si solutia. in loc s& vorbeasca doar, Drew Houston le-a aratat oamenilor exact cum
functionain viata reala.

Sarcina ta:

1. Scrie o situatie cotidiana care ilustreazd problema pe care o rezolva proiectul tau
(limiteaza-te la una sau doua propozitii).

Exemplu: ,Petreci jumatate de ora cdutand formularul potrivit online si tot nuil gasesti.”

2. Acum,inloc saexplici solutiain cuvinte, schiteaz-o. Foloseste figuri stilizate, sdgeti sau
pictograme - orice arata ,inainte” si ,dupa”.

3. Imagineaza-ti ca trebuie s& prezinti proiectul intr-un videoclip mut de 20 de secunde —
farad cuvinte, fard detalii tehnice, doar actiuni. Desenati 3-4 cadre care ar aparea in
aceasta mini-demonstratie.

4. Citeste-ti slide-urile: ar putea cineva sa inteleaga problema si solutia doar uitdndu-se
laele?

De ce facem acest lucru:

« Publicul tau isi aminteste mai bine ceea ce vede decét ceea ce aude.

- Daca ideea ta poate fi prezentata intr-o secventa simpla, este gata sa raméanain mintea
oamenilor.

« O demonstratie nu trebuie sa fie perfectd — claritatea este ceea ce conteaza.
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4.1.4 Studiu de caz: Pebble

Cum o singura prezentare a transformat ceasurile inteligente intr-un produs de succes

Pebble ainceput cu un tanar antreprenor, Eric Migicovsky, care dorea o modalitate simpla de
a vedea notificarile de pe telefonul sdu pe incheietura mainii in timp ce mergea cu bicicleta.
|deea parea promitatoare, dar cadnd a incercat pentru prima datd s& strédngd fonduri,
investitorii traditionali s-au argtat sceptici. Acestia se indoiau ca exista o piata reald pentruun
ceas inteligent si nu vedeau potentialul in ceea ce péarea a fi un gadget de nisa. Migicovsky a
fost acceptat in programul pentru startup-uri Y Combinator in 2011, ceea ce i-a dat un impuls
initial, dar chiar si acolo, strdngerea de investitii semnificative a fost o lupta.

inloc sarenunte, Pebble a apelat la Kickstarter in 2012, creadnd un videoclip de prezentare care
avea sa schimbe totul. Videoclipul, cu o durata de putin sub 3 minute, era simplu si direct. Nu
se concentra pe jargonul tehnic sau pe functionarea interna a dispozitivului. In schimb, ar&ta
oameni care foloseau ceasul in situatii cotidiene: un alergéator care isi verifica ritmul, un ciclist
care schimba melodia fara s& se opreasca, cineva care arunca o privire la un mesaj primit fara
sa scoata telefonul. Prezentdnd momente cu care publicul se putea identifica, Pebble a facut
conceptul de ceas inteligent imediat usor de inteles si atractiv.

Prezentarea Pebble pe Kickstarter a fost revolutionar, strangand peste 10 milioane de dolari
si dovedind c& oamenii de pretutindeni isi doreau un ceas inteligent. Timp de cétiva ani, au
condus chiar piata. Dar cand Apple a intrat pe piaté cu Apple Watch, Pebble nu a mai putut tine
pasul cu acoperirea globald si resursele sale. In ciuda unei comunitati pasionate si a
campaniilor de crowdfunding care au doborat recorduri, Pebble s-ainchisin 2016.
Lectiainvatata: O prezentare poate fi mai mult decét o simpla expunere — poate testa sidaca
oamenii doresc cu adevérat ideea ta. Pebble a folosit crowdfundingul nu numai pentru a-si
explica ceasul inteligent, ci sipentru a vedea daca oameniiil vor sustine. Strangand banidirect
de la sustinatori, au demonstrat c& exista o cerere reald inainte de a se adresa investitorilor.

4.2 Exercitiu interactiv: Momente din viata profesionala de zi cu zi

Prezentarea Pebble a fost puternica deoarece nu s-a limitat la enumerarea caracteristicilor,
ciaaratat situatii reale in care oamenii ar folosi efectiv ceasul inteligent. Poti face acelasilucru
cu ideea ta de proiect.

Deoarece ideea ta provine dintr-o problema pe care ai observat-o in timpul invatarii la locul de
munca, gédndeste-te la momentele cotidiene de la locul de muncé care arata de ce solutia ta
este importanta.

Cum functioneaza:
1. Géndeste-te la experienta ta de invatare la locul de munca. Noteaza 2-3 momente din
munca de zi cu zi in care a aparut problema pe care ai identificat-o.
o Exemplu: ,Cénd un client a trebuit s& astepte prea mult pentru ca nimeni nu
stia cine ar trebui s&-/ gjute.”
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o Exemplu: ,Cénd proausele s-au acumulat in depozit pentru ca personalul nu
Stia ce era deja disponibil.”
o Exemplu: ,Cénd un coleg a renuntat sé utilizeze un instrument sau un sistem
pentru ca era prea complicat.”
2. Acum, noteaza cum solutia ta ar schimba in bine acele momente.
o Exemplu: ,/n Joc s§ astepte, clientul este intdmpinat imediat de persoana
potrivita.”
3. Impartaseste momentele si solutiile tale cu un partener sau un grup mic.
Impreuna, ganditi-va cum ati putea prezenta aceste momente in prezentarea voastrs
- CU 0 poveste scurtd, un element vizual sau chiar un simplu joc de rol.
De ce facem acest lucru:
e Oamenii se identificd mai mult cu situatii specifice decat cu idei abstracte.
e Prezentarea ,inainte sidupd” face ca solutia ta s& para reala si valoroasa.
e Dacd publicul tu isi poate imagina cum ideea ta imbunat&teste munca de zi cu zi, va
fi mult mai probabil sa si-o aminteasca si sa o sustina.
Reflectie:
Intreab&-te: Daca cineva din compania in care am facut stagiul meu imi asculté prezentarea,
va recunoaste imediat momentele de lucru pe care le descriu? Daca da, ai facut prezentarea
concreta si usor de inteles.

4.3 Studiu de caz: M&nusa neagra

Cand ideile sunt prea abstracte:

The Black Glove a fost un joc video prezentat pe Kickstarter in 2014 de catre dezvoltatorii care
lucraserd anterior la jocul de succes Bioshock Infinite. Prezentarea promitea un joc
suprarealist, experimental, care imbina arta, muzica si naratiunea. |[deea era situatéa intr-un
teatru suprarealist in care jucatorii puteau folosi 0 manusa specialéd pentru a schimba istoria
operelor de arta: de exemplu, schimband artistul, mediul (de la picturé la sculptura) sau tema
(dragoste, frica, libertate). Operele de artd si teatrul evoluau pe baza acestor schimbari,
dezvaluind treptat misterele.

Desi creatorii aveau un pedigree impresionant, campania nu a reusit sa atinga nici macar
jumatate din obiectivul de 550.000 de dolari. De ce? Principala probleméa a fost c& prezentarea
era prea vaga. Videoclipul si pagina campaniei foloseau imagini impresionante si referinte la
ambitia artistica, dar dupa vizionare, multi potentiali sustinatori inca nu puteau explica clar ce
era de fapt jocul sau cum se juca. Daca publicul tdu nu poate rezuma ideea ta in una sau doua
propozitii dupa ce a auzit-o, este putin probabil s& o sustina.

Campania Kickstarter a fost anulatd dupé& ce a strans doar aproximativ 220.000 de dolari. In
ciuda referintelor echipei, mesajul neclar a facut ca proiectul s&-si piarda din avant si din
incredere.

Lectiainvatata: Prezentarea trebuie sé fie suficient de claré incét publicul s§ opoata repeta.
Daca oamenii pleaca confuzi, niciun numar de imagini stralucitoare sau nume celebre nu vor
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salva ideea. Intrebati-va intotdeauna: ,Ar putea cineva s& explice proiectul meu unui prieten
adupd ce a ascultat prezentarea mea?”Dacéa nu, simplificati-| pang cand vor putea.

4.3.1 Exercitiu interactiv: Schimb de prezentari

In studiul de caz Black Glove, am vézut ce se intdmpla cand o prezentare este neclard: dacé
publicul nu poate explica ideea dupa ce a auzit-o, nu o va sustine. Acest exercitiu te va ajuta
sa testezi daca prezentarea ta este suficient de simpla si memorabila.

Cum functioneaza:
1. Formeaza o pereche cu un alt participant.
2. Acorda-ti 5 minute pentru a explica partenerului ideea proiectului tdu. Pastreaza
simplitatea: Ce problema rezolvi? Care este solutia ta? De ce este important&?
3. Acum schimbatirolurile: partenerul tau iti explica ideea lui.
4. Perénd, fiecare dintre voi va prezenta ideea partenerului sau intregului grup — ca si
cum ar fi a voastra.
De ce facem asta:
e Daca partenerul tau poate explica ideea ta in mod clar, inseamna ca prezentarea ta
functioneaza.
Daca are dificultati, este un semn ca trebuie sa simplificati sau sa clarificati mesajul.
Acest lucru reflectad un public real: acestia ar trebui sd poaté povesti altcuiva despre
ideea ta dupa ce v-au ascultat o singura data.
Reflectie:
Dupé ce toata lumea si-a prezentat ideile, discutati:
e Ce parti ale ideii tale au fost usor de retinut pentru partenerul tau?
e Ce parti au fost pierdute sau confuze?
e Ce poti schimba in prezentarea ta pentru a o face mai clara data viitoare?
Scopul nu este s4 fii perfect, ci s& inveti cum aud ceilalti ideea ta. O prezentare reusits este
una care rdmane in memorie.

4.3.2 Exercitiu individual: Testul bunicilor

Un test bun pentru claritate este sa iti imaginezi ca Tti explici ideea cuiva care nu are
cunostinte in domeniul tdu — cum ar fi bunica ta, un vecin sau un prieten care nu cunoaste
industria.

Sarcina ta:
1. Scrieti prezentareain 3-4 propozitii simple.
2. Citeste-l cuvoce tare, ca si cum ai vorbi cu cineva care nu are cunostinte in domeniul
tau.
3. Acumfjacest test:
e Arputea acea persoand sa-ti explice proiectul intr-o singura fraza clara?
e Arputea sa-i povesteasca unui prieten despre el fara sa se incurce?
4. Daca raspunsul este nu, refa prezentarea. Elimina jargonul, scurteaza propozitiile si
concentrati-va doar pe problema si solutie. Apoi incearcd din nou testul.
De ce facem asta:
Daca cineva din afara cercului tau iti poate repeta ideea in mod clar, atunci prezentarea ta

este suficient de simpla pentru a firaspandita. Daca nu poate, trebuie sa o simplifici pana cand
va fi potrivita. Retine: daca publicul tdu nu poate iti repeta ideea dupé ce a auzit-o o singura
data, nu o va sustine.
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4.3.3 Sfat bonus: Calmeaza-ti nervii inainte de prezentare

Este normal sa te simti nervos inainte de prezentare. Chiar si cei mai buni vorbitori se simt asa.
Trucul nu este s& ,scapi” de nervi, ci saii canalizeziin energie care te ajuta sa performezi.
Incearcé acest exercitiu simplu de respiratie inainte de prezentare:

Stai jos sau in picioare, cu umerii relaxati.
Inspirdincet prin nas timp de 4 secunde.
Tine-tirespiratia timp de 4 secunde.
Expira usor pe gura timp de 6 secunde.
Repeta de 3-4 ori.

I

De ce functioneaza: Cheia este ca expiratia sa fie mai lunga decét inspiratia. Cand suntem
stresati sau in pericol, corpul intrd in starea de ,luptd sau fugad” si respiratia devine rapida si
superficiala. Prin prelungirea expiratiei, trimiteti creierului si corpului un semnal opus: ,Suntin
Sigurantd, pot sa ma calmez’. Din punct de vedere stiintific, acest lucru activeaza sistemul
nervos parasimpatic — modul natural de ,odihné sirecuperare” al corpului. Acestaincetineste
bataile inimii, reduce tensiunea silimpezeste mintea.

4.3.4 Ultimul pas: exersati pana cand devine natural

Prezentarea nu inseamna sa fii perfect de la inceput — inseamna sa devii mai clar de fiecare
data cand incerci. Nimeni nu se ridica si face o prezentare impecabila din prima. Ceea ce face
diferenta este practica: sa spui cu voce tare, sa te auzi balbéindu-te, s incerci din nou si sa
gasestiincet cuvintele siritmul care ti se par naturale.

Lista rapida de verificare inainte de prezentare

Poate cineva sa repete ideea taintr-o singura propozitie dupa ce a auzit-o?
Ai prezentat problema intr-un mod care pare real?

Ai facut solutia usor de imaginat?

Prezentarea ta este scurta si la obiect?

Te simti maiincrez&tor de fiecare data candincerci?

Exercitiile din acest ghid sunt menite s&-ti ofere un loc sigur in care sa incerci, sa gresesti si
s& te perfectionezi. Fiecare runda face prezentarea ta mai usor de urmarit Si mai usor de
retinut pentru ceilalti. Cand va veni momentul sa-ti prezinti ideea, nu vei porni de la zero — vei
fi deja pregétit sa faci povestea ta sa raméana in memoria celorlalti.
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