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Elevator pitch
Hoe zet je jezelf op de kaart bij je leidinggevende, netwerkcontacten of een nieuwe werkgever? Met een elevator pitch of kortweg 'pitch' van een minuut vertel je een zakelijk contact wat voor werk jij doet, of graag wilt doen en wat je sterke punten zijn. Degene met wie je praat kan zo inschatten of je nuttig bent voor zijn netwerk, of dat hij jou zou kunnen vragen voor een klus of baan. Kortom, een pitch is een verkooppraatje over jezelf, waarmee jij de interesse wekt van potentiële werkgevers voor een vervolggesprek.

Je presentatie moet zo kort en krachtig zijn, dat je het als het ware in de duur van een rit met de lift kunt vertellen. Met de elevator pitch kun je je voorstellen of een verzoek aan iemand doen. Bijvoorbeeld om aan je te denken bij een vacature of opdracht, of een verzoek om je in contact te brengen met iemand anders (netwerk). Vertel je wie je bent, wat je kunt en wat je wilt. 

Een elevatorpitch bestaat uit:
· Wie ben ik (persoonlijke kenmerken)
· Wat wil ik (interessegebied)
· Wat kan ik? (harde kennis, zoals studie en werkervaring)
Dit te samen is jouw unieke aanbod!
Vertaal dit!
· Wat heeft jouw netwerkcontact/de werkgever hieraan? 
· Vertaal dus wat je te bieden hebt naar wat degene tegen wie je het zegt daar mee zou kunnen. 
· Dus noem geen dingen die voor hem niet interessant zijn!

Let naast de inhoud ook op:
· Je nonverbale communicatie (lichaamshouding, gezichtsexpressie, oogcontact, stemgebruik, intonatie)
· Je verbale communicatie (woordkeuze)
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· De kenmerken van een goede elevator pitch 
· Hoe stel ik een elevator pitch op? 
· Naslag/handig


De kenmerken van een goede elevator pitch
1. Een pitch is kort: maximaal dertig seconden of honderd woorden. Zo snel bepaalt je gesprekspartner of hij geïnteresseerd is in meer. Probeer dus niet je hele cv te delen.
2. Bedenk een prikkelende opening waardoor de ander direct luistert. Dat kan een stelling zijn, iets uit de actualiteit over die organisatie of een vraag naar de behoefte van je gesprekspartner.
3. Een goede pitch gaat in op de behoefte of het probleem van de ander. Je moet je dus in de situatie van de ander verplaatsen en je afvragen wat jij daarin te bieden hebt. Gebruik vragen als: 'Herken je…?', 'Heb je ook…?', 'Klopt het dat…?' Bij een bevestigende reactie kun je vervolgens vertellen wat jij daarvoor te bieden hebt.
4. Een pitch is maatwerk. Omdat je ingaat op de specifieke behoefte van de ander betekent dat dat je je pitch aanpast aan de situatie en je doelgroep.
5. Houd contact: blijf goed kijken of je gesprekspartner nog geïnteresseerd is. Dender er niet als een trein overheen.
6. Gebruik eenvoudige taal. Zoals Erik Kessels, de beste reclamemaker van Nederland, zegt: 'Als het te lang duurt om het uit te leggen is het geen goed idee.'
7. Houd het persoonlijk: praat over jezelf, niet over ‘wij’ en ‘ons bedrijf’. Toon je enthousiasme.
8. Sluit je verhaal af met een uitnodiging voor een vervolg.


Naslag/handig
Meer informatie over de elevator pitch vind je hier: 
· www.intermediair.nl/carriere/doorgroeien/competenties/zo-maak-je-een-goede-elevator-pitch
· www.sollicitatiedokter.nl/de-elevator-pitch/ 
· http://www.spiesenspreken.nl/2014/09/elevator-pitch-10-tips-om-deze-overtuigend-te-maken/
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