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1. Vad ir en elevator pitch?
Uttrycket kommer ifrén att man ska hinna presentera sig och fa kontakt med en
intressant person som man stoter pa i en hiss. Men den bor anvéndas i alla
sammanhang dir man far frdgan ”Vad gor du?”.
En bra elevator pitch ska presentera fordelarna i det du erbjuder, och 6ppna for fortsatt
konversation och kontakt. Det &r allt!

2. Vad bor en elevator pitch innehéilla?
En fungerande elevator pitch bor besvara dessa tre fragor:
1. Vad gor du? Fokusera inte pa de produkter/tjdnster som du séljer, utan pa hur dina
kunder anvinder det som du gor. Var sa konkret som mojligt.
2. Vem gor du det for? Vilka typer av kunder riktar du dig till?
3. Vilken nytta ger det dina kunder? Hur hjélper dina produkter/tjinster kunden att
tjdna pengar, spara tid, minska stressen, 0ka produktiviteten etc?

3. Vad en elevator pitch inte ér:
Den ska inte vara ett mekaniskt siljsnack, utan ett tidseffektivt sitt for dig att 2 till en
konversation med den andre personen som kan leda till ndgot virdefullt for er bada.
Du ska INTE presentera allt du kan eller gor!
Du ska INTE fa den andre att kopa nagot av dig!
Du ska INTE fraga om de anvinder sddana produkter som du séljer!
Du ska INTE frdga vem de koper av!
En elevator pitch ska inte handla om dig i forsta hand, utan om hur du adderar virde
till den andres verksambhet.

4. Vad ir milet med en elevator pitch?
Att hindra den andre fréan att direkt sdga Vi behover inget sant”, eller Vi har redan
leverantdrer/folk som gor det”, eller Vi sysslar inte med sant”.
Istdllet vill du att den andre ska sdga: ”Jaha, hur gor du det?”, eller ”Det liter
intressant”.
Da har du ett guldldge att fa den andre att berédtta mera om sig sjdlv och lyssna pa din
beskrivning av hur du kan hjédlpa honom/henne.

Jag hjalper féretag att vidareutveckla sina tjanster och forbattra sin kundkommunikation,
o [} . . e s
sa att de far stérre intdkter och néjdare kunder.



5. Hur lang bor en elevator pitch vara?
Ju kortare, desto battre!
Manga tror att den ska vara mellan 30 sekunder och upp till en minut. Det fungerar
inte, det later mekaniskt och far den andre att trottna direkt.
En elevator pitch ska vara under 10 sekunder! Anledningen &r att du vill att den
andre ska tala s& mycket som mojligt, sd att du far fram dennes intressen och behov.
Grundtips: Om du talar mest om dig sjdlv kommer den andre att snabbt bli uttrakad,
men om du uppmuntrar den andre att tala om sig sjdlv kommer du att uppfattas som en
intressant och trevlig konversator. Géller alla manniskor i alla sammanhang.

6. Niar bor man anvinda sin elevator pitch?
En elevator pitch dr hogst anvdndbar pa flera stidllen &n man tror. Den stirker din
image och gor det lattare for folk att skapa sig en klar bild av din verksambhet.
1. I alla sammanhang dér du presenterar dig for folk.
2. Pa ditt visitkort. Férvanansvért manga visitkort har ingen information alls om vilket
vérde personen kan tillfora sina kunder, eller ens om vilken bransch man riktar sig till!
3. P4 din webbsida.
4. Nir du introducerar dig pa telefon till folk som du vill fa kontakt med.
5. Nar du ldmnar ett meddelande pa en potentiell kontakts telefonsvarare.
6. P4 dina brevpapper och trycksaker.
7.1 din email-signatur.

7. Vad siger man sen?
Nir du har lyckats fa en persons uppmérksamhet med hjdlp av din korta elevator pitch
vill du 4 mera information om den andres intressen och behov. D4 kan ni tillsammans
uppticka vad du kan erbjuda som den andre behover. Berétta om hur du skapar virde
for dina kunder och referera gérna till en ndjd kund inom en bransch som liknar den
andres.
Beroende pa sammanhanget kan du sedan antingen fortsétta konversationen direkt,
eller boka tid for ett nytt mote eller en lunch. Om tiden ar knapp, t ex 1 en hiss, s frdga
bara ”Det skulle vara intressant att triaffa dig pa en lunch och fa veta mera om din
verksamhet. Kan jag f ditt visitkort s att jag kan ringa dig for att bestimma en tid
som passar?”’.
Ditt mal dr att byta visitkort och fi tillatelse att ringa upp.
OBS! Anteckna sedan direkt pé visitkortet vad som var intressant, samt var och nér du
triffade personen. En snabbvariant om du inte kan anteckna direkt pa kortet &r att vika
ovre vénstra hornet = ”Het kontakt”, 6vre hogra hornet = ”Indirekt kontakt”, nedre
hogra hornet = ”Ej kontakt”.

(Se dven min checklista for affirsmingel)
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