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De openingszin: de eerste stap naar een sterke pitch

Een pitch begint zelden sterk met: “Hallo, ik ben ... en ik heb een bedrijf in ...”. Daarmee vertel je wie je bent, terwijl de luisteraar
zich vooral afvraagt: waarom zou ik blijven luisteren? Een goede openingszin geeft direct een reden om aandacht te schenken.
Hij raakt aan een vraag, verlangen, frustratie of verrassend inzicht dat voor jouw publiek relevant is. Pas daarna vertel je wat jij te
bieden hebt.

Wat gebeurt er bij een sterke opening?

De luisteraar herkent iets van zichzelf (herkenning), wil weten hoe het afloopt (nieuwsgierigheid) of kijkt ineens anders naar een
vertrouwde situatie (verrassing of contrast). Dat zijn geen trucjes die altijd werken: de opening moet waarachtig zijn, aansluiten
bij de doelgroep en logisch doorlopen naar je verhaal. Een spectaculaire openingszin zonder relevante vervolgstap werkt
averechts.

Tien manieren om het gesprek meteen interessant te maken

Herkenning “Herken je dit? Je bent goed in je vak, maar klanten vinden je nauwelijks.”
Nieuwsgierigheid “Het geheim van een overtuigende pitch? Begin eens bij je klant.”

Een scherpe vraag “Waarom krijgt je concurrent de opdracht, terwijl jij minstens zo goed bent?”
Een mogelijkheid “Wat als klanten binnen één minuut begrijpen waarom ze jou nodig hebben?”
Verbeelding “Stel je voor: je stelt jezelf voor en iemand zegt meteen: vertel verder!”

Een misvatting doorbreken “Denk je echt dat je een geboren spreker moet zijn om goed te pitchen?”

Een verrassend contrast “Je hebt een fantastische dienst. Alleen weet bijna niemand dat.”

Een persoonlijk inzicht “lk dacht altijd dat een goede pitch vooral een mooi verhaal was.”

Een beeld of metafoor “Een prachtige winkel zonder etalage: zo voelt een onzichtbaar bedrijf.”

Een feit of actualiteit “Steeds meer klanten oriénteren zich online. Wat zien ze als ze jou vinden?”

Wat maakt de formulering overtuigend?

Gebruik gewone, concrete woorden en actieve werkwoorden. Houd de eerste gedachte kort genoeg om in één adem uit te
spreken; de grens van vijftien woorden is een handig richtpunt, geen wet. Met een tegenstelling (“je bent zichtbaar, maar niet
herkenbaar”), een ritme van drie (“helder, persoonlijk en geloofwaardig”) of beeldspraak maak je taal levendiger. Vermijd
jargon, overdreven claims, verzonnen percentages en vragen waarop iedereen automatisch “ja” zegt. Ook je stem, pauze en
oogcontact bepalen de kracht van de opening.

Oefening: van idee naar openingszin

Maak een kleine mindmap met in het midden jouw ideale klant. Noteer daaromheen: wat wil die bereiken, waar loopt die
tegenaan, welke misvatting leeft er en welk beeld past daarbij? Schrijf vervolgens drie verschillende openingen: één die
herkenning oproept, één die nieuwsgierig maakt en één die verrast. Spreek ze hardop uit tegen een ander. Welke zorgt voor de
reactie: “Vertel verder”? Kies die en verbind hem aan je middenstuk: wat los jij op, hoe doe je dat en wat wil je dat de luisteraar
vervolgens doet?

Onthoud: de openingszin hoeft je verhaal niet te vertellen. Hij moet de deur ervoor openen.
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Van klantprobleem naar overtuigende oplossing

Een sterke opening heeft de aandacht gewekt. Nu moet de luisteraar ontdekken waarom jouw verhaal voor hem of haar relevant
is. De kern van het middenstuk: laat zien dat je het probleem begrijpt, maak de stap naar jouw oplossing en vertel welke waarde
die oplevert.

1 Maak het probleem van je klant herkenbaar

Vertel niet meteen wat je allemaal doet. Begin bij de wereld van de klant: waar loopt die tegenaan, wat kost dat aan tijd, geld,
rust of kansen, en wat zou die liever willen? Wees concreet en gebruik woorden die de klant zelf zou gebruiken. Vermijd een
overdreven probleem dat je publiek niet herkent.

Voorbeeld “Je hebt een goede baan en een prima salaris. Toch vraag je je op zondagavond steeds vaker af: wil ik dit nog jaren
blijven doen?”

2 Bouw een natuurlijk bruggetje naar de oplossing

Na de herkenning ontstaat een logische vraag: kan het anders? Verbind de pijn of wens van de klant aan jouw aanpak. Je kunt
een bruggetje formuleren met: “Dat kan anders...”, “Wat zou er veranderen als...?” of “Daarom help ik...” Zorg dat de oplossing
aansluit op precies het probleem dat je hebt geschetst.

Voorbeeld “Je hoeft die vraag niet alleen op te lossen. Samen onderzoeken we waar jouw talenten, wensen en mogelijkheden
elkaar raken.”

3 Formuleer je waardepropositie: wat levert het op?

Een waardepropositie is jouw belofte van waarde aan een bepaalde klant. Vertel niet alleen wat je aanbiedt (een training,
behandeling of product), maar vooral wat de klant eraan heeft. Denk aan een uitkomst: duidelijkheid, tijdwinst, vertrouwen,
gemak, plezier of minder risico. Maak de belofte aannemelijk en waar mogelijk toetsbaar.

Van eigenschap naar waarde “lk bied loopbaancoaching” - “lk help professionals om met vertrouwen een volgende
loopbaanstap te kiezen die bij hen past.”

4 Wat maakt jou de aangewezen keuze?

Uniek onderscheidend vermogen zit niet automatisch in “kwaliteit”, “persoonlijke aandacht” of “maatwerk”: dat zegt vrijwel
iedereen. Kies één aantoonbaar verschil dat voor je klant telt: een bijzondere werkwijze, specifieke ervaring, specialisatie,
service of resultaat. Onderbouw dat zo mogelijk met een voorbeeld, demonstratie of klantverhaal.

Toetsvraag Waarom zou deze klant juist voor mij kiezen? Denk als loopbaancoach aan aantoonbare branchekennis of een
bijzondere methode.

5 Heartshare én mindshare: raken en blijven hangen

Heartshare gaat over de gevoelsmatige band: voelt de klant zich gezien en begrepen? Mindshare gaat over wat iemand van jou
onthoudt: wie ben je, en waarvoor moet je bij jou zijn? Een loopbaancoach kan heartshare oproepen met de herkenning van de
zondagavondtwijfel; mindshare met één heldere belofte: “Van loopbaantwijfel naar een onderbouwde keuze.” Een menselijk
verhaal en een scherpe kernboodschap versterken elkaar.

Oefening | Bouw het middenstuk van jouw pitch

KLANTPROBLEEM Mijn klant loopt tegen ... aan en wil eigenlijk ...

BRUG + WAARDE Daarom help ik ... zodat ...

ONDERSCHEID Juist mijn aanpak is relevant omdat ...

HEART + MIND Welk gevoel wil ik oproepen? Wat moet de klant onthouden?

Probeer het vervolgens hardop in 30-45 seconden. Vraag een luisteraar: “Voelde je je aangesproken? Wat lever ik volgens jou
op? Waarom zou je mij onthouden?”
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De call to action: van interesse naar actie

Je hebt de aandacht getrokken, het probleem herkenbaar gemaakt en de waarde van jouw oplossing laten zien. Nu volgt de
afsluiting: wat wil je dat de luisteraar concreet doet? Een call to action (CTA) is een uitnodiging tot een logische volgende stap —
geen abrupt verkooppraatje.

1 Kies één doel: wat moet er nd je pitch gebeuren?

Een pitch kan bedoeld zijn om een afspraak te krijgen, een websitebezoek uit te lokken, een proefles te laten boeken of een
gesprek te beginnen. Kies de stap die past bij je publiek én bij de fase waarin de klant zit. Vraag niet meteen om een aankoop als
de luisteraar eerst vertrouwen of informatie nodig heeft.

Voorbeeld loopbaancoach “Plan een vrijblijvend oriéntatiegesprek” is vaak passender dan “Koop vandaag mijn
coachingtraject”.

2 Formuleer de actie zo concreet mogelijk

“Neem gerust contact op” klinkt vriendelijk, maar laat veel aan de luisteraar over. Zeg liever wat iemand kan doen, waar dat kan
en wat er daarna gebeurt. Gebruik een actief werkwoord: plan, stuur, scan, schrijf je in of stel me een vraag. Eén duidelijke CTA
werkt meestal beter dan vier keuzes tegelijk.

Vage versus heldere afsluiting “Kijk maar eens op mijn site” > “Plan via mijn website een kennismakingsgesprek van twintig
minuten.”

3 Verbind je oproep met de waardepropositie

De CTA moet logisch voortvloeien uit het probleem en de belofte die eraan voorafgingen. Herinner de luisteraar kort aan de
opbrengst van die eerste stap. Maak de drempel klein: iemand hoeft nog geen grote beslissing te nemen om een zinvol eerste
gesprek te voeren.

Voorbeeld “Twijfel je of je nog op de juiste plek zit? In een eerste gesprek brengen we je belangrijkste vragen in kaart. Boek
daarvoor een kennismaking.”

4 Geef een goede reden om in beweging te komen

Mensen stellen een beslissing gemakkelijk uit. Maak daarom duidelijk waarom de volgende stap nuttig is: ze krijgen inzicht, een
antwoord of een eerste resultaat. Echte urgentie mag je benoemen, bijvoorbeeld een aanmelddeadline of beperkt aantal
plekken, maar verzin nooit schaarste of druk die er niet is.

Voorbeeld “Neem je drie belangrijkste loopbaanvragen mee; na onze kennismaking weet je welke vervolgstap voor jou passend
kan zijn.”

5 Heartshare én mindshare in je slot

Heartshare: laat de luisteraar voelen dat je zijn situatie begrijpt en dat de stap veilig en haalbaar is. Mindshare: zorg dat één
kernboodschap én één handeling blijven hangen. Je slotzin mag warm en persoonlijk zijn, zolang hij concreet blijft. Spreek
rustig, laat een korte stilte vallen en geef bij video de link of contactroute ook in beeld.

Voorbeeld van een compleet slot “Je hoeft vandaag je baan niet op te zeggen. Maar je kunt wel ontdekken wat bij je past. Plan
een kennismaking; dan zetten we samen de eerste stap.”

Oefening | Schrijf en test jouw afsluiting

DOEL Na mijn pitch wil ik dat de luisteraar ...

ACTIE + ROUTE Doe ... via ... (of: spreek mij na afloop aan).

WAARDE Deze eerste stap levert de luisteraar ... op.

GEVOEL + GEHEUGEN Welk gevoel laat ik achter? Welke actie onthoudt men?

Spreek twee varianten uit in maximaal 15 seconden. Laat een ander zonder hulp navertellen: wat moet ik doen, hoe doe ik dat
en waarom zou ik het doen? Kies de afsluiting die het duidelijkst en natuurlijkst klinkt.
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Leren pitchen als freelancer

Wat is de beste route naar meer overtuigingskracht?

Beste aanpak: combineer drie invalshoeken, maar begin
met een diagnose van wat iemand echt belemmert.

1. Linguistische & 2. Houding & 3. Zelfwaardering &
retorische vaardigheden zelfvertrouwen overtuigingen

@ heldere boodschap @ stementempo € omgaan met zelfkritiek
@ structuur en formulering @ rust en geloofwaardigheid € minder bang voor afwijzing
@ voorbeelden en metaforen @ oogcontact en presence () beperkende overtuigingen
@ inspelen op de klant @ durven staan voor je verhaal herkennen
€ jezelf zichtbaar durven maken
Zinvol wanneer de pitch Zinvol wanneer iemand het Zinvol wanneer onzekerheid
onduidelijk, abstract of te wel weet, maar het niet of schaamte het pitchen
ingewikkeld is. overtuigend overbrengt. blokkeert.

Q Eerst dit vaststellen

De meest effectiieve training begint bij het echte knelpunt.
E Is het verhaal Is de presentatie Is er angst Wc;rgltter;e el
onduidelijk? onzeker? voor afwijzing? g: E;:net; et

@ ] Aanbevolen trainingsvolgorde
o & o o
N E A Q S,

Ontdek je waarde Verwoord je waarde ? Oefen ? Onderzoek blokkades ? Test in echte
presentatiegedrag d gesprekken
Welk probleem Helder, concreet oo faeilbatk zelfkritiek, schaamte, i
los je op? en aantrekkelijk yioeD, Ieeroact, angst voor afwijzing luisteren, doorvragen,
herhaling aanpassen

G508, | Cruciale extra factor
& wty Perspectiefneming en klantgericht luisteren. Een goede pitch draait niet alleen om jezelf,
o maar om wat jouw werk voor de ander betekent.

Een goede pitch vraagt drie dingen:

weten wat dat helder het kunnen
je waard bent kunnen verwoorden afstemmen op de ander

Zelfvertrouwen is niet alleen een voorwaarde voor goed pitchen, maar ook een mogelijke opbrengst van gerichte oefening.
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Wil je professionele hulp bij het maken van jouw pitch en
wil je dat meteen op video? Doe dan mee aan de
workshop Zet Je Pitch Op Video
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https://elevatorpitchonline.nl/zet-je-pitch-op-video/
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