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Ana Maria Andronic, Presedinte al Boardului TechAngels: De ce pitch-urile
“corecte” nu conving

Pitch-ul a devenit, in ultimii ani, un exercitiu tot mai standardizat in ecosistemul tech din Roménia. Cu
acces la resurse, template-uri si instrumente bazate pe Al, un fondator poate construi astazi o prezentare
,»corecta” din punct de vedere tehnic in cateva minute. $i totusi, multe astfel de pitch-uri nu reusesc sa
convinga. Problema rareori tine de structura prezentarii. Tine, mai degraba, de ceea ce ea nu spune.

Am avut privilegiul sa contribui la inceputurile pitching-ului in industria tech din Roménia i cei care ma cunosc
stiu ca nu ma laud. Un scurt context: in 2010 am pornit, alaturi de citeva dintre numele care au definit efectiv
industria IT din Romania de la acea vreme, primul eveniment de pitching in tech din Roménia -- Venture Connect.
Sunt oameni carora le-am pitch-uit i eu, la rdndul meu, proiectul Venture Connect §i carora le raméan
recunoscatoare pana astazi pentru ca au crezut intr-o idee complet noua pentru piata locala de atunci. Era o
industrie care se nastea atunci, fara sursele de informare de astazi, iar pitch-urile contineau multe informatii care
ajutau prea putin un investitor sa ia o decizie de investitie.

De atunci si pAna acum vad pitch-uri saptamanal, fie direct, fie prin intermediul comunitatilor Tech Angels,
Bravva Angels sau Seedblink - comunitati in cadrul carora contribui ori de cate ori am ocazia si carora le
mulfumesc enorm pentru sustinerea constanta a mediului antreprenorial tech roméanesc. Lucrurile au evoluat mult.
Antreprenorii au acces la resurse, mentori, template-uri -- Seedblink ofera chiar si un tool foarte util care evalueaza
calitatea pitch-urilor (comparativ cu 2010, mi se pare incredibil ca avem asa ceva), iar cu Al-ul de astazi poti
construi o structura de pitch in cinci minute.

Si totusi - observ tot mai des ca, desi slide-urile bifeaza ,,tehnic” toate punctele, mesajul nu ajunge la urechile
investitorului asa cum ar trebui. Adesea, informatiile esentiale pe care un investitor are nevoie sa le auda nu sunt
transmise clar, iar pitch-ul nu convinge. Cred ca motivul principal e urmatorul: fondatorii urmaresc o structura ,,de
manual” si uita sa se intrebe cine e, de fapt, in audienta si cu ce informatii isi doresc investitorii sa raméana dupa
cele cinci minute de prezentare.

Asa ca am Incercat sa formulez aici, In limbajul pe care mi-ag dori sa-1 aud mai des in pitch-uri, cateva lucruri care
sper sa ajute.

Investitorii sunt, de cele mai multe ori, oameni non-tehnici. Vor sa inteleaga, simplu si clar, intr-un limbaj comun
(insist asupra acestei formulari), nu tehnic, ,,ca pentru un copil de 6 ani’:

ce problema rezolva produsul (de ce l-ar cumpara cineva)

de ce e mai bun decit ce exista deja pe piata (care este competiia)

cafi oameni ar putea sa-1 cumpere (care este dimensiunea pietei)

cine sunt oamenii care se vor ocupa, full-time, de companie Tn urmatorii (minim) patru ani (echipa)

Toate astea Incap, literalmente, in cinci minute. Investitorii nu cumpara produsul. Nu au nevoie de detalii tehnice
interminabile. Nu trebuie convingi sa adopte o tehnologie noua.

Au nevoie sa Inteleaga usor ce face produsul (cheia este sa prezinti conceptul prin comparatie cu ceva cu care
investitorii pot relationa mental mai ugor), sa simta ca echipa fondatoare are know-how-ul necesar sau stie pe cine
sa aduca langa ea, ca Intelege bine avantajele competitive, ca piata e suficient de mare, ca stie sa vinda si ca e
,committed” sa duca proiectul mai departe pentru cativa ani buni de aici Incolo.

page 1/2



. www.bizlawyer.ro
Blzlawyer Un proiect al Bullet Media & 648 Group
oo 9026.06-25 15:02:59

Descrierea de mai sus e simplificata intentionat. Restul -- detalii, intrebari, follow-ups -- vin firesc, sunt absolut
necesare $i interesante. Dar daca nu treci de pragul asta minim de convingere in primele minute, sansele unei a
doua discutii scad considerabil.

Un géind si despre limbajul verbal. Vad multe buzzwords in prezentari -- TAM, SAM, the Ask si asa mai departe.
Sunt termeni utili, fara indoiala. Dar e important sa nu uitam pentru ce au fost creati: ca sa simplifice comunicarea
verbala a unor concepte, nu ca sa o inlocuiasca. ,,Recitarea” lor, fara demonstrarea reala a Intelegerii din spate, nu
convinge, dimpotriva, poate trada o lipsa de autenticitate.

Cred mult intr-un limbaj mai uman in discutiile astea. Cine suntem, ce am observat ca nu functioneaza in lume, ce
construim ca sa schimbam asta, pentru cine, de ce noi si de ce acum. Sunt aceleasi intrebari la care raspund
slide-urile cu TAM-ul, competitive landscape si team, dar formulate Intr-un fel care lasa spatiu.

Ana Maria Andronic este Presedinte al Tech Angels si Managing Partner al Andronic and Partners. A fost aleasa
ca membru al Boardului asociatiei anul trecut, este activa In ecosistemul romanesc al startupurilor de peste 15 ani,
a co-fondat Venture Connect, prima initiativa din Roménia care a facilitat investitii in startupuri tech, si este
cunoscuta ca angel investor activ. Profilul sau combina experienta de investiii cu expertiza In proprietate
intelectuala si implicare practica In tranzactii si procese de exit din zona startup-urilor tech.
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