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PITCH

¿Qué es un Pitch?
Herramienta que tiene el director/productor para vender su proyecto. 

Descripción verbal de un guión/proyecto con el ánimo de despertar interés en él
Hacer un PITCH, un pitching o pitchear consiste en contar la película o proyecto a un productor, exhibidor y/o distribuidor con ánimo de vendérselo.

Sin embargo, exponer una historia oralmente es una tarea complicada, y requiere preparación y un talento innato para parase frente a un productor, y hacer que ponga el dinero en la mesa, o al menos firmar un compromiso, por lo que le acabas de contar.

Evidentemente, la calidad de las ideas juega un gran papel. Pero la forma de vender una historia, e implícitamente, nuestra habilidad para vendernos a nosotros mismos como "contadores" es crucial.
El pitch se suele dirigir a un productor, ejecutivo de desarrollo o potencial representante.
¿Qué busca un pitching?

Principalmente inversión en nuestro proyecto; un co-productor nacional o ibeoroamericano, un distribuidor nacional o internacional, un fondo de financiación, un profesional destacado, etc.

¿Quién expone en el pitching?

Idealmente Productor – Director – Guionista

Claves de un buen piching

· Presentarse de forma clara y concreta.

· Presentar con claridad, la premisa del proyecto

· Describir el proyecto de forma concreta, puntualizar nombre, género, mercado, concepto, tema

· El material audiovisual debe ser de buena calidad y ser coherente con  el proyecto.
· Demostrar pasión.
· Saber trabajar las fortalezas y debilidades.
· Evitar frases como “es el primero, es el  único, es el mejor, es la oportunidad, es innovador, es nuevo”

· No improvisar

· Escuchar bien las preguntas antes de responder, responder solo lo que te están preguntando

· No justificar, ni contradecir a quien te pregunta o comenta

· No mirar a las hadas ni a los duendes, mirar a los oyentes

· Describir el estado del proyecto, lo que se tiene y lo que se busca
· Cuidar el lenguaje corporal, vestir cómodo, no moverse mucho

Contenidos a entregar

· Log line

· Story line

· Personajes

· Descripción de la empresa y las personas

· Imagenes

· Presupuesto

· Plan de financiamiento

· Contactos

Modelo de procedimiento pitching de venta 8 MINUTOS

· Presentación de la persona y de la productora.

· Presentación del director (su visión, su mirada, su capacidad).

· Historia (falla, personaje, meta, obstáculo, acción, resolución).

· Presupuesto.

· Plan de financiación (si hay financiación conseguida o premios de desarrollo).

· Cronograma
· Que tengo y que necesito.

SE PUEDE ILUSTRAR CON IMÁGENES O CON UN .PPT

RECOMENDACIONES 

· Vender al director. Su talento.
· Vender la historia y no contarla (sell don´t tell).
· Edulcorar la realidad, jamás mentir.
· Mostrar trabajo de equipo.
· No puntualizar los problemas.
· Una buena idea no garantiza un buen pitching y viceversa. 

· Se es evaluado por capacidad de pitchear y contenidos del proyecto. 

· Antes de asistir al pitching debes estudiar  a tu interlocutor.
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