ELEVATOR PITCH
Que é un Elevator Pitch e como crealo en 5 sinxelos pasos? 
Un elevator pitch é unha introdución convincente do teu negocio. É como un discurso de venda, breve e conciso no tempo que che leva chegar ao último piso nun ascensor.
A mellor parte? Deixar a quen o escoita con ganas de máis! Xa sexas  dono dun pequeno, mediano ou grande negocio, un discurso de apenas uns segundos dáche o poder de venderte a ti mesmo, os teus obxectivos e as túas grandes ideas a clientes potenciais e novas conexións, calquera que sexa o sitio no que aparezan. 
Que características debe ter un elevator pitch perfecto? 
A primeira clave dun elevator pitch é que sexa breve. O ideal é que dura un máximo de 60 segundos. 
Ademais debes ter en conta que, en moitas ocasións, estarás a dar ese discurso a persoas completamente descoñecidas, polo que non só estarás a lles roubar un tempo precioso, senón que o estarás facendo sen ningún tipo de relación. 
Convén que teñas sutileza e rapidez. 
 Tes que estar 100% preparado ata a automatización, non hai lugar para erros. E a mellor forma de evitar que haxa erros é a través da práctica do discurso, ata que sexa totalmente automatizado. Por iso, recomendámosche que, unha vez teñas o elevator pitch o practiques unha e outra vez, nunca sabes cando pode aparecer esa gran oportunidade. 
 Ofrece a mellor descrición do produto ou servizo. Non hai ninguén que coñeza o teu negocio mellor que ti, pero iso non significa que sexa fácil de entender para todos. Tes que crear varias descricións e ensinalas a amigos e familiares, para localizar aquela que chegue máis a quen escoita. 
 Mostra o problema existente O teu elevator pitch debe deixar moi claro cal é o problema que hai e os motivos que fan do teu produto a solución. Os investidores queren un negocio que teña perspectivas de crecemento. E os negocios que teñen perspectivas de éxito son aqueles que solucionan un problema. Polo tanto, deixar claro cal é o problema, é a mellor forma de facer que o investidor se interese.
 Debes estar aberto a preguntas. Se logras captar a atención da persoa co teu elevator pitch, e che preguntan algo, debes responder con rapidez e seguridade. Polo tanto, cómpre preparalas respostas. Aínda que a clave é coñecer ben o negocio e ter presente o teu plan de empresa, seguramente tódalas pregunta, ou case, xa as teñas contempladas nel.
Onde e cando usar o teu elevator pitch? 
Non hai ascensor? Non hai problema! Podes usar o teu elevator pitch para espertar o interese no teu negocio en moitas situacións, por exemplo: Cando coñeces a un cliente potencial ou unha conexión comercial, en reunións sociais… 
Pasos imprescindibles para crear o teu propio elevator pitch. Preséntate á túa audiencia, é clave cando te dispós a falarlle a alguén que non te coñece. Comeza o teu
elevator pitch dando o teu nome completo, sorrí, estende o teu brazo para unha aperta de mans e engade unha frase tan simple como "É un pracer coñecerte!". 
Expón a túa idea A túa idea é a solución a un problema existente. Ao expoñela tes que arranzar ese problema. Se é posible, inclúe números concretos no teu discurso, estatísticas, xa que isto demostra que investigaches.
Di que te diferencia. Aquí chega o teu momento de brilar, unha vez identificado o problema, é hora de continuar coa túa idea para eliminar ese problema. Para que un bo elevator pitch sexa realmente efectivo, terás que entrar en detalles (brevemente, xa que aínda é un discurso de curta duración) sobre por que a solución que presentas é a mellor para eles. 
Explica como o levarás a cabo Outra vez a brevidade é a clave, en pouco máis dunha frase debe quedar claro como conseguirás, coa túa idea de negocio, solucionar o problema existente. 
Despídete do teu interlocutor. Deixa claro como contactar contigo, para ver con máis detalle a idea de negocio e deixa aberta a conversación para posibles preguntas.

ESQUEMA BREVE DUN ELEVATOR PITCH
1. PRESENTACIÓN.
2. EXPOSICIÓN.
3. DIFERENCIACIÓN.
4. POSTA EN MARCHA.
