Voor Mezelf
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EIevatorpltch

In een van mijn eerst de ik de elevat
pitch. Zoals ik hem ken, refereert de elevatorpitch naar
een - waarschijnlijk fictieve - anekdote van een ondeme-
mer die per toeval in de lift staat met een Potentiéle Klant
waar hij héél graag voor wil werken. De liftdeuren sluiten
en hij ziet dat hij tot de zestiende verdieping heeft om de
Potentiéle Klant te vertellen over zijn dienst en hem te
over te halen tot het sluiten van deal. De ond
mer heeft slechts een paar minuten om een overtuigend
verhaal te houden.
Hetin een paar zinnen uiteen kunnen zetten van mijn
diensten Is}htminderdaad hamilg,en ik hebal een paar
avonden achter mijn laptop htom
en zinnen te schlkkenan herschikken. Ik ben inzetbaar
als projecth begeleiding ligt me, ik heb een
paar]urenraring als trainer persoonlijke- en teamef-
fectiviteit, kan conflictsituaties openbreken, schrijf graag
en doe aan beeldhouwen. Hoe krijg ik dat allemaal in een
samenhangend verhaal geperst dat afgerond is wanneer
de liftdeuren openen? Ik ben nu zover dat je bij mij terecht
kuntvoor ‘begeleiding van organisaties en mensen in
verandering'. De vervolgzinnen zijn nog niet af.
Gelukkig zit ik niet alleen hele avonden achter mijn
laptop te zinspelen op de manier waarop ik me zake-
lijk kan presenteren; ik ga er ook op uit om mensen te
ontmoeten. Zo was ik afgelopen week op een benefiet-
auund waar ik als 'speedcoach’ bexoekers een rmnl

k over p lijhe effectivitei d
De npblengngnalnaar Right To Play en ik ontmoet weer
nieuwe mensen: een win-winsituatie.
Eenvan de and deoaches blijkt een

ner die deze avond het van de el pitch
aanbiedt. Komt dat even mooi uit! In de eerste pauze
spreck ik hem aan. Als echte
2 salesman heeft hij een goed
Het is de verhaal klaar. De elevatorpitch
richt zich niet zozeer op de Po-
k!'l'nSt kort tentiéle Klant, vertelt hij mij,
uiteen te maar vooral op de kennissen
zetten wat van de Potentiéle Klant. Er zijn
= 5 namelijk veel kennissen van
ik te bieden Potentisle Klantenen 2ij kun-
nen als tussenpersoon funge-
heb ren. Het is de kunst kort uiteen
te zetten wat ik te bieden heb
en met welke vragen Potentiéle Klanten bij mij aan het
goede adres zijn. In het verhaal moeten steekwoorden
zitten die blijven hangen bij de tussenpersoon. Wanneer
de tussenpersoon vervolgens op een borrel of naast het
voatba Iveld een Potentiile Klant spreekt die zijn dilemma

kan de P gemalkchelijk de relatie
met ‘,’ di -en ! metmij - leggen. Een
kort en bondig verhaal met duldn!l]kn llwkwuordnms
dus het devies. Goede el h heeft

ner. Ik ben weer een stuk wijzer en ik ga hem zeker een
keer koppelen aan iemand.
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