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Der Perfekte Pitch

Gibt es den perfekten Pitch? und
Muss ich eine ,Rampensau” sein, um den perfekten Pitch abzuliefern?

Ich werde versuchen, in dieser Broschiire ein paar Antworten auf diese Fragen zu geben
und dich mit nitzlichen Tipps und Tricks fur das ,Pitchen” zu versorgen!

Manche Menschen behaupten, dass das Leben aus einer Aneinanderreihung von ,Pitchs”
besteht. Daran kénnte etwas Wahres sein, denn natirlich sind wir standig dabei anderen
Menschen unsere Ideen zu ,verkaufen” und sie zur Teilnahme zu bewegen. Ob ich meinen
Kindern einen Sommerurlaub am Meer ,verkaufe” oder einen Investor von DER Geschafts-
idee Uberzeugen will, in beiden Fallen will ich ein bestimmtes Ziel erreichen!

Und schon sind wir im Thema. Ein Pitch verfolgt in der Regel ein konkretes Ziel!

Worauf es bei einem Pitch ankommt und was zu beachten ist, will ich in dieser Broschire
ein wenig beleuchten. Dabei geht es einerseits um die Inhalte des Pitchs und andererseits
um die Prasentation.

.Die Hohle der Léwen” ist leider kein gutes

Beispiel, auch wenn es die ,Pitch”-Sendung ﬁj
im deutschen Fernsehen ist. Denn darin

geht es immer nur darum, Investoren zu ge-

winnen. Es gibt aber durchaus andere Ziele,

die dein Pitch verfolgen kann, zum Beispiel

Unterstutzer, Kunden oder Mitarbeiter zu

gewinnen.

Die HOohle der Léwen inszeniert fiirs Fernse- -

hen. Da muss die Prasentation mitreif3en, sie

muss etwas flirs Auge bieten und sie darf nicht langweilen. Diesen Teil darf man sich gerne
abschauen. Der Pitch vor Business Angels, in Businessplan-Wettbewerben oder vor anderen
Start-ups gehorcht aber ganz anderen Gesetzen und ist weit weniger ,glamourds”.

Schauen wir uns daher mal die verschiedenen Elemente und unterschiedlichen Konzepte
fur Pitchs an.

Ich wiinsche dir viel Spal8 beim Lesen und beim Erarbeiten deines Pitchs!

G2 Inbbes

Reiner Walter
Projektleiter
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Das Ziel des Pitchs A

Pitch ist nicht gleich Pitch.
Auf die Zielgruppe kommt es an!

Fir Investoren musst du anders pitchen
als flr Interessenten, Kooperationspartner,
Nutzer, (potenzielle) Mitgrinder oder Mit-
arbeiter, usw.

Je nach Zielgruppe sind andere Fakten wichtig. Investoren interessieren sich fiir das Team,
die Zahlen, die Skalierbarkeit des Unternehmens und die zu erwartende Rendite. Mitarbei-
ter interessieren sich fiir ihre Aufgabe im Unternehmen und die Arbeitsbedingungen.

Die Zielgruppe bestimmt den Inhalt deines Pitchs!

Und sie bestimmt den ,Apell” - also die Bot-
schaft, die du ans Ende eines Pitchs setzt:

Unterstiitzt uns mit...!

Investiert in unser Unternehmen!

Investiert die Summe xy € in unser Unter-
nehmen!

Kauft unser Produkt!

Nutzt unsere App!

Empfehlt unser Produkt / Unternehmen
anderen!
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Arbeitet fiir uns!

Der ,Apell“ und Schlusssatz ist das was als

Letztes gesagt wird und daher am langsten
in Erinnerung bleibt.

Daher ist es wichtig, dass du gleich zu An-

fang Klarheit Gber deine Zielsetzung ge-

winnst und die Kernbotschaft fiir deine
Zielgruppe formulierst!




Ein paar einfache Regeln

Wenn du einen dramaturgisch starken Pitch abliefern willst, solltest du folgende Regeln
kennen:

Anfang und Ende eines Pitchs sollten sich aufeinander beziehen und eine dramatur-
gische ,Klammer” bilden. Der letzte Satz sollte mdglichst in Erinnerung rufen, was du
gleich zu Anfang gesagt hast.

Der Pitch muss zu dir bzw. zu eurem Team passen. Du solltest mdéglichst authentisch
bleiben. Wenn du nie einen Anzug tragst, dann kauf dir auch keinen fiir diesen Zweck.

Es gibt keinen Pitch ohne ,Skript“! Die meisten Pitchs haben eine Zeitbegrenzung. Des-
halb solltest du dir sehr gut iberlegen, was du sagst. Das ,frei Schnauze” zu improvi-
sieren hat selten funktioniert. Um ein Zeitlimit einzuhalten und wirklich das Wichtigste
transportiert zu haben, solltest du jeden Satz aufschreiben.

Das gibt dir die Gelegenheit zwei Dinge auszuprobieren: 1. passt der Text in die vorge-
gebene Zeit und 2. verstehen AuBenstehende deine Botschaft und ist das was du sagen
willst klar und einfach formuliert.

Wenn das Skript erst mal steht, kannst du auch mal davon abweichen. Die Kernsatze und
wichtigsten Aussagen missen aber auswendig sitzen. y
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Das hilft auch gegen Lampenfieber: Eine gute Vorbereitung und Ubung verleiht Selbst-
sicherheit und hilt dadurch das Lampenfieber im Zaum. Hier macht Ubung im wahrsten
Sinne des Wortes den Meister.

~
Ich war bei einem Pitch-Event, da gab es aul3er einem Mikro nichts! Ein Pitch muss auch
funktionieren, wenn du auBer deinen Aussagen nichts zur Verfligung hast! Naturlich ist

es schoner, seinen Pitch mit einer Préasentation zu unterstreichen. Aber wie oft habe ich
irgendwo vor Publikum gestanden und das Mikro ging nicht, der Beamer funktionierte
nicht, das Licht war nicht ausreichend, usw.

Analog funktioniert so gut wie immer. Aber du musst dich auf eine rein analoge Prasen-
tation einstellen und darauf vorbereiten. Die wichtigen Informationen und die Kernaus-
sagen miussen sitzen. Du solltest ein wenig Uber Stimmtraining wissen und du solltest

die starkste Position auf der Buhne kennen (siehe Prasentation).
\\ 4




Die Inhalte des Pitchs

Was gehort alles in einen Pitch?

Wie bereits angesprochen orientiert sich
der Inhalt eines Pitchs an der Zielgruppe.
Dennoch gibt es feste Inhalte, die in jeden
Pitch gehoren. In welchem Umfang du diese
Inhalte einbaust hangt von den Zielen und
der Zielgruppe des Pitchs ab. Und natdir-
lich von der Zeit, die dir flir deinen Pitch zur
Verfligung steht. In einem Elevator-Pitch von 2 Minuten, musst du dich auf das Wesentliche
konzentrieren und deine Satze knapp halten. In einen Pitch von 6 Minuten passt auch schon
mal das ein oder andere Detail.

Die Geschaftsidee

Fangen wir mal mit dem Wichtigsten an: der
Geschaftsidee. Wenn es diese nicht gabe,
wirdest du nicht pitchen miissen.

Was ist die Geschaftsidee?

Welche Veranderung bewirkt ihr fiir den
Kunden, in der Welt, usw., ...?
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Doch die Geschaftsidee knackig in einen
oder zwei Satze zu fassen ist gar nicht so
einfach. Du musst das Rad aber nicht neu
erfinden.

Kluge Menschen haben dazu Muster erfun-
den, die dir dabei helfen kénnen, das Wich-
tigste zu deiner Geschaftsidee in kurzen
Satzen zusammenzufassen.

Nutze eines der nebenstehenden Muster,
um deine Geschaftsidee auf den Punkt zu

bringen.




Exkurs: Die Geschaftsidee in einem Satz

Nicht nur im Zusammenhang mit Pitchs wirst du als Start-up aufgefordert, deine Geschafts-
idee in kurzen Worten zu beschreiben. Hierfiir kannst du diverse Konzepte bzw. Vorlagen
verwenden, die dir bei der Formulierung helfen kénnen. Ich habe dir hier die wichtigsten
Konzepte zusammengestellt:

Alexander Osterwalder - Ad-Libs fiirs Wertversprechen

Alexander Osterwalder packt sehr viel in seine eigene Vorlage. Produkt, Zielgruppe und das
Problem des Kunden stehen im Vordergrund. Die Beschreibung des Kunden-Nutzens im 2.
Teil ist etwas sperrig und erfordert Geschick bei der richtigen Formulierung!

Unser (Produkt) Unser Buch Value Proposition Design

hilft (Zielkunden), hilft Managern und Unternehmern,

die (Job-to-be-done) die ein Unternehmen griinden oder
verbessern wollen,

indemes ____ (Verb / Beschreibung) indem es verhindert, Dinge zu produzieren,
die niemand will,

und (Verb & Beschreibung). und klare Indikatoren fiir Erfolg festzulegen.

Geoff Moore’s Statement

Geoff Moore’s Vorlage fasst alles, was es iber das eigene Unternehmen zu sagen gibt, in
einem Satz zusammen. Hier muss das Produkt einen Namen haben und es muss klar positio-
niert sein (Kategorie). Der Kunden-Nutzen muss sehr knapp auf den Punkt gebracht wer-
den!

Far (Zielkunden), Fir Schiiler und Abiturienten,

die (Nutzen oder Gelegenheit), die sich um einen Ausbildungsplatz bewer-
ben,

ist unser (Name des Produkts / Service) ist unser ,Bewerbungs-Coach”

ein (Produkt-Kategorie), ein online-basierter Web-Service,

um ___ (Nutzen fir den Kunden). um sich optimal auf Einstellungstests und

Bewerbungsgesprache vorzubereiten.

Steve Blanks XYZ

Um seine Geschaftsidee so knapp zu formulieren, wie es Steve Blank vorschlagt, bedarf es
eines sehr klaren Blicks fur das Wesentliche! Die Formel ist einfach und konsequent. Was fir
den Kunden am wichtigsten ist muss bekannt sein, um es in diesem Statement eindeutig
herauszustellen!

Wir helfen X dabei Wir helfen Schilern dabei,
Y zu tun, Bewerbungstest zu bestehen,
um Z zu tun / zu erreichen. um ihren Traumjob zu bekommen.
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Vlaskovits & Cooper - Customer - Problem - Solution

Die Vorlage von Vlaskovits und Cooper bietet den groBten Spielraum! Du kannst das, was
du flir den Kunden tust, in mehreren Satzen beschreiben. Aber, du musst die Zielgruppe,
das Problem des Kunden und die eigenen Wertversprechen klar definiert haben!

Kunde: Meine Kunden sind Schiiler und Abiturien-
(Wer ist dein Kunde?) ten.
Problem: Um ihren Traumjob zu bekommen, missen

(Welches Problem I6st du fiir den Kunden?) sie Tests bestehen und Bewerbungsgespra-
che absolvieren.

Losung: Mit meinem Online-Tool bereite ich sie auf
(Welches ist deine Losung flir das Problem?)  diese Tests vor und helfe ihnen Top-Bewer-
bungen zu schreiben.

Diese kurzen Statements fassen in kurzen Worten viel von dem zusammen, worauf du erst
im Verlauf des Pitchs ausfiihrlicher eingehst. Das ist OK, wenn Du es als Einstieg in deine
Prasentation nutzt und um die Aufmerksamkeit der Zuhérer zu gewinnen. Ein Beispiel:

+Wir sind Anna, Tobi und Max - das Team von Azubi-Maxx! Wir helfen Schiilern dabei,
Bewerbungstest zu bestehen, um ihren Traumjob zu bekommen.”

Nachdem die Zuhorer wissen, mit wem sie es zu tun haben, kannst du einen Gang runter
schalten und die wichtigsten Fakten zu deinem Start-up bringen.

Mache gleich zu Anfang deutlich, dass du fiir deine Geschaftsidee brennst. Wenn du dich
nicht um die Probleme deiner Kunden kiimmerst, dann kiimmert sich kein anderer darum!

Nach diesem Exkurs zurlick zu den vielen Inhalten und Themenfeldern in deinem Pitch.

Die Kunden D- wﬁr ﬁ,

Es ist sehr wichtig, dass du deine Kunden
gut und bildhaft beschreiben kannst. Viele
kreieren einen Musterkunden mit Namen
und familidarem bzw. sozialem Background.
Das erhoht die Identifikation mit dem Kun-
den und seinen Bediirfnissen. Aullerdem
gibt es einen guten Anlass fir Storytelling
im Rahmen des Pitchs.




Wer ist ganz konkret dein Kunde?

Welche Merkmale hat er / sie?

Was zeichnet sie aus?

Gehoren die Kunden einer Gruppe an?

Wie grof ist diese Gruppe

Gib deinen Kunden ein Gesicht und eine Ge-
schichte. Sorge dafiir, dass sich deine Zuhohrer
mit den Kunden identifizieren kdnnen.

Das Problem des Kunden

Unternehmen und auch Start-ups sind kein
Selbstzweck. Sie dienen Kunden, indem sie
deren Probleme I6sen. Daher gehort es zum
Standard zunachst den Kontext deiner Ge-
schaftsidee darzustellen.

Wenn es kein Problem gdbe, miisstest du gar
nicht tatig werden. Daher geht es zunachst
darum, die Ausgangssituation zu klaren.

Du solltest als nachstes folgende Fragen beantworten:

Welches Problem l6st du?

Was hat das Problem fiir Folgen fiir den

Kunden?

Ist es ein Problem, mit dem sich viele Men-
schen identifizieren kdnnen?

Wie viele Menschen haben das Problem

bzw. wie viele wollen es gelost haben (Gro-
Re des Marktes)?

Gibt es schon einen Nachweis dafiir, dass

Kunden bereit sind, fiir die Losung zu zah-

len?

Habt ihr also schon Pilotkunden?

Du kannst mit den Kunden oder dem Prob-

lem der Kunden beginnen.
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Das Produkt und der

Kundennutzen

Im Mittelpunkt eines Pitchs steht immer ein
Produkt oder eine Dienstleistung. Wenn du

kein Produkt hattest, wirdest du den Pitch

nicht halten.

Ich habe so viele innovative Kopfe gesehen,

die von ihrem Produkt liberzeugt waren, weil es technisch einfach brillant war. Aber darum
geht es hier nicht. Ein Produkt kann technisch noch so gut sein, wenn der Kunde es nicht
braucht oder nicht will, dann ist die Geschaftsidee sehr schnell am Ende. Ein kluger Kopf
hat mal gesagt: ,Kunden interessieren sich nicht dafiir, wie etwas funktioniert! Sie interes-
sieren sich dafur, dass es funktioniert!”

Erzahle also Gber dein Produkt oder deine Dienstleistung aus Sicht des Kunden und beant-
worte folgende Fragen:

Was ist das konkrete Produkt?

Was tut das Produkt ganz konkret fiir den

Kunden?

Wie hilft das Produkt dem Kunden Arbeit,
Zeit, Geld und Nerven zu sparen?

Ist es glinstiger, schneller, sicherer,
angenehmer,...?

Wie funktioniert das Produkt / die
Dienstleistung?

Wie habt ihr das Produkt zusammen mit

Kunden getestet?

Erzahle so konkret wie mdéglich und anhand

plastischer Beispiele von deinem Produkt
und von dem Nutzen, den es fir Kunden stif-
tet. Gerade bei technischen Produkten soll-

test du nicht ins Detail gehen. Aber, keine
Regel ohne Ausnahme. Es gibt Wettbewerbe

und Investoren-Pitches im Life-Science-Be-
reich, wo es sehr stark auf diese technischen

Details ankommt.




Produkt-Demo

Als ich in den Beruf einstieg, habe ich in
meinem ersten Vertriebstraining gelernt,
dass es am besten ist, wenn der Kunde das
Produkt anfassen und begutachten kann.
Beim Verkauf von Geldschranken und Tre-
soranlagen war das etwas schwierig. Einen
Tresor mit 200 kg steckst du nicht einfach
mal in die Tasche, und das war noch eines
der kleinen Modelle. Aber SchlieBfachtiiren und Schlésser hatten wir immer mit dabei.
Ein Produkt zum Anfassen sagt mehr als tausend Worte. Egal ob es ein ausgewachsenes
Exemplar oder nur ein Modell ist. Daher stell dir folgende Fragen:

Kann man das Produkt zeigen oder
vorfihren?

Gibt es Bilder oder Modelle eines
physischen Produkts?

Gibt es Screenshots oder eine Live-Demo
eines digitalen Produktes?

Aber denk daran, dass Technik immer auch

versagen kann. Wenn Du im Pitch mit einer
Live-Demo planst, denke auch an den Plan

B. Wenn die Technik versagt, muss der Pitch
immer noch funktionieren.

Alleinstellungsmerkmal

()
=
©
<=
(=
1
=
v
=
a.
<
v
=
a.
v
)
=
v
Y
S
v
o
S
v
(o]

Austauschbare Produkte gibt es wie Sand am Meer. Daher ist es fiir jedes Unternehmen
wichtig das zu finden, was es einzigartig macht. Manchmal ist dies eine besondere techni-
sche Losung. Manchmal eine besondere Dienstleistung, die es so noch nicht gegeben hat.
Investoren schauen sehr genau auf diesen Punkt. Denn Wachstumspotenziale stecken sehr
oft in den Dingen, die es so bisher noch nicht gab.

Was machst du besser oder anders als die
Wettbewerber und alle anderen?

Gibt es Besonderheiten in Bezug auf Tech-
nologien, Prozesse, Partnerschaften, usw.?

Gibt es einen Schutz durch Patente oder
Gebrauchsmuster?

Wenn du Gber dein Alleinstellungsmerkmal
sprichst, dann kannst du die beiden folgen-
den Punkte nicht auBBer Acht lassen.




Der Markt

Den relevanten Markt fiir dein Produkt

oder deine Dienstleistung zu betrachten ist
keine leichte Aufgabe und 16st selten Be-
geisterungsstiirme aus. Denn es ist oft nicht
einfach an passende und relevante Daten
heranzukommen. Aber um das Potenzial
deiner Geschaftsidee abschatzen zu kénnen,
muss man den Markt und das Marktvolumen
kennen. Investoren achten sehr auf diesen Teil des Pitchs. Sie wollen wissen, wie grof3 der
erzielbare Marktanteil ist! Hier zeigst du, dass du dich mit der betriebswirtschaftlichen Seite
deines Vorhabens auseinandergesetzt hast und dass du die Marktsituation realistisch ein-
schatzen kannst. Stelle dir folgende Fragen:

Was ist der konkrete Markt?

Wie groB ist er?

Wie sieht das Marktpotenzial aus?

Wie kann das Unternehmen in Zukunft
wachsen?

Wie kannst Du deine Aussagen beweisen?

Wenn du nicht selbst darauf eingehst, die Inves-
toren fragen garantiert nach.

Die Konkurrenz
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Mein Produkt hat es so bisher noch nicht
gegeben. Das ist eine steile These, fiir die

du erst mal einen Beweis antreten musst.
Daher ist es wichtig, die Konkurrenten zu
kennen und benennen zu kénnen. Vielleicht
haben deine Kunden ihr Problem zwar nicht
optimal, aber doch irgendwie und mit Hilfe
anderer Unternehmen gel6st. Beantworte im
Pitch daher folgende Fragen:

Wer steht im unmittelbaren Wettbewerb

(vergleichbare Produkte)?

Wer steht im mittelbaren Wettbewerb

(andere Losung fiir das Problem)?

Was macht ihr anders als die Konkurrenz?




Fir Investoren ist dein Blick auf die Konkur-
renz ebenso wichtig, wie dein Blick auf den
Markt. Hier beweist du kaufmannische Kom-
petenz und einen realistischen Geschafts-
sinn.

Ich habe bisher kaum einen Pitch vor Inves-
toren gesehen, bei dem im Anschluss nicht
nach den Konkurrenten gefragt wurde.

,Traction” durch Kunden

Du punktest am besten in einem Pitch,
wenn du nachweisen kannst, dass deine
Geschaftsidee funktioniert. Also wenn du
bereits erste Pilotkunden hast oder schon
eine gewisse Menge deines Produktes ver-
kauft wurde. Als Leitlinien kdnnen folgende
Fragen dienen:

Welche Erfolge wurden bisher erzielt?

Welche Beweise gibt es bereits dafiir, dass
die Geschiaftsidee, das Produkt, die Dienst-
leistung, usw. funktioniert?

Anzahl der Kunden / Nutzer?

Gibt es Pilotkunden?

Gibt es Kooperationen mit Unternehmen?
Gibt es Empfehlungen von Kunden?

Gibt es einen ,Letter of Intend”?

Welche Einnahmen wurden bereits erzielt?

Investoren kaufen ungern die ,Katze im
Sack” Daher ist alles gut, was den Erfolg und
das zuklnftige Potenzial einer Geschafts-
idee untermauern kann. Denn unterschiedli-
che Investoren steigen in unterschiedlichen
Finanzierungsrunden ein. Je mehr Geld du
mit deinem Start-up einsammeln mdchtest,
umso besser musst du nachweisen, dass
dein Unternehmen in der Lage ist, Geld zu
verdienen und ein Investment zu rechtferti-
gen.
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Das Geschaftsmodell

Ein Geschaftsmodell erklart, was das Unter-
nehmen macht und wie es damit Geld ver-

dient. Du solltest in moglichst einfachen

Worten erklaren konnen, wie die Erlosme-
chanismen in deinem Unternehmen funk-
tionieren. Also ob du einen festen Verkaufs-

preis hast oder ob du z. B. Abos an Kunden
verkaufst. Die Hohe der erwarteten Einnah-

men spielt flr Investoren eine entscheidende Rolle.
Und bevor jemand nachfragt, ja, auch iber die Hohe der Kosten solltest du Auskunft geben
konnen. Denn was niltzen dir die besten Einnahmen, wenn deine Kosten deutlich dariber
liegen. In Fragerunden nach dem Pitch wird gerne nach dem Verhaltnis von Einnahmen zu
den wichtigsten Ausgaben gefragt, z. B. nach dem Wareneinsatz oder der Hohe der Perso-
nalkosten. Hier kannst du beweisen, dass du dein Geschaftsmodell gut Gberlegt hast.

Wie verdient das Unternehmen Geld (Ver-

kaufspreis, Abo, ...)?

Gibt es mehrere Einnahmequellen?

Wann verdient das Unternehmen Geld?

Wie viel Geld verdient das Unternehmen?

Welche Kosten hat das Unternehmen?

Gibt es Skaleneffekte, dass Kosten sinken,
wenn die Stiickzahl steigt?

Ist das Unternehmen skalierbar?

Welche Wachstumspotenziale gibt es (wei-

tere Markte, neue Zielgruppen, andere
Lander, ...)?

Die Finanzierung

Du wirdest wahrscheinlich nicht pitchen,
wenn du kein Geld bendtigen wiirdest. Oft
geht es im Pitch darum, potenzielle Inves-
toren zumindest auf das eigene Unterneh-
men aufmerksam zu machen. Dabei solltest
Du aufzeigen, wie das Unternehmen bisher
finanziert wurde und warum gerade jetzt
neue Gelder ins Unternehmen gepumpt
werden mussen. Investoren wollen wissen,
woflr ihr Geld verwendet werden soll und welche Finanzierungen das Unternehmen ggf. in
Zukunft brauchen wird.




Wie ist das Unternehmen bisher finanziert
worden?

Welche Summen wurden investiert?

Wurde bereits Geld bei Investoren
eingesammelt?

Welche Investitionssumme wird benoétigt
(heute, morgen, libermorgen)?

Wofir wird die Investitionssumme
bendtigt?

Was soll damit finanziert und erreicht
werden?

Das Team

Egal wo du als Start-up hingehst: in eine
Grindungsberatung, zur Bank, in einen
Pitch vor Investoren,... Uberall wird auf das
Team und seine unterschiedlichen Kom-
petenzen geachtet. Es muss sichergestellt
sein, dass alle wichtigen Bereiche im Unter-
nehmen durch die Erfahrungen und Kompe-
tenzen der Teammitglieder abgedeckt sind.
Wenn Du alleine griindest, musst du der Alleskdnner sein, der Technik, Kaufmannisches,
Vertrieb und Marketing beherrscht. Im Team kann man sich diese Aufgaben teilen und die
Teammitglieder kdbnnen das machen, was sie am besten konnen. Vielfach empfehlen Inves-
toren Start-ups auch sich Mitgriinder zu suchen, die Fahigkeiten besitzen, die im Unterneh-
men bisher fehlen.
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Welche Kompetenzen bringen die Team-
mitglieder mit?

Fir wen und in welcher Funktion haben sie
bereits gearbeitet?

Welche Aufgaben libernehmen sie im
Unternehmen?

Wie ist das Unternehmen organisiert
(Hauptlinge und Indianer)?

Was macht euer Team besonders?

Welche ,Werte” verbinden euch?
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Die Roadmap

Es ist immer gut gegen Ende des Pitchs die
Erfolgsgeschichte deiner Geschaftsidee
noch einmal aufzuzeigen. Dazu gehort, die
bisher erzielten Erfolge herauszustellen und
die Meilensteine zu benennen, die in naher
und in ferner Zukunft auf dich warten. Zeige
deinem Gegeniber auf, was sein Beitrag /
seine Unterstltzung auf diesem Weg sein
kann.

Welche Schritte gab es bisher?
Was sind die nachsten Schritte?
Was sind Meilensteine?

Wofiir wird noch Unterstiitzung gendétigt?

Apell zum Abschluss

Letzte Worte! Und die letzte Gelegenheit
noch einmal bleibenden Eindruck zu hinter-
lassen. Deshalb solltest du etwas Gehirn-
schmalz investieren, um die Botschaft so
einfach und klar wie moglich zu formulieren.
Wenn es eine Moglichkeit gibt, mit dem letz-
ten Satz an den ersten Satz anzukntipfen,
dann unbedingt eine verbale, inhaltliche
bzw. dramaturgische Klammer setzen.

Warum seid ihr die Besten, um das Problem
zu losen?

Ich wiirde den letzten Satzen immer einen
gewissen Aufforderungscharakter geben.

Fordere deine Zuhorer auf jetzt in ,Aktion”
zu treten, indem sie etwas ganz bestimmtes
tun! In dein Start-up zu investieren, sich bei
dir zu bewerben, dein Produkt auszuprobie-
ren oder zu kaufen,...

Bis jetzt warst du aktiv im Pitch, jetzt ist
es an den Zuhorern mitzumachen und in
deinem Sinn tatig zu werden!




Die Prasentation des Pitchs

Bisher haben wir fast ausschlie8lich Gber

die Inhalte deines Pitchs gesprochen. Aber
das ist nur die eine Halfte einer ,Prasenta-
tion”. Wie wiirde man auf der Bilhne sagen:
es kommt nicht nur auf die Inhalte an, son-
dern auch auf den ,Verkauf”. Ein Theaterstiick
lebt nicht vom Text, sondern davon, was die
Schauspieler durch Stimme, Gestik und In-
szenierung daraus machen.

Es ist nicht die Aufgabe dieser Broschiire, dich zu einer perfekten Schauspielerin / einem
perfekten Schauspieler zu machen. Aber, ich méchte an dieser Stelle einmal etwas zu Tricks
und Kniffen sagen, die mehr von der Bihne kommen und die dir helfen kdnnen, deine
Prasentation zu verbessern. Ich teile das in zwei Teile: ,Prasentationsstrategien und Story-
telling” und ,Sprache und Bihnen-Know-how". Ich greife dabei etwas auf eigene Biihnen-
erfahrungen zurick.

,Um etwas ldssig aus dem Armel schiitteln zu kénnen, musst
du vorher etwas reingesteckt haben!”
Rudi Carrell, verstorbenes Show-Urgestein

Prasentation und Storytelling D_ﬂd'

Natirlich braucht eine Prasentation nicht
zuletzt nlichterne Fakten und Zahlen, gera-
de wenn man Investoren vom Erfolg der Ge-
schaftsidee iberzeugen mochte. Aber was
liebt die Menschheit seit der Zeit, als sich
Menschen noch um ein Lagerfeuer versam-
melten? - Eine gute Geschichte! Und diese
Geschichte sollte moglichst bildhaft erzahlt
werden.
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Ich habe in einem Vortrag mal eine volle Flasche Wasser genommen und einen kleinen Teil
davon in ein Glas gegossen, um zu demonstrieren, wie wenig Inhalte das menschliche Ge-
hirn allein Gber Sprache aufnimmt (Inhalt des Glases) und wie viel Giber visuelle Reize (fast
volle Flasche). Sucht euch solche Visualisierungen, um eure Inhalte zu transportieren. Wa-
rum ein Tortendiagramm in eine PPT-Prdasentation packen, wenn man das gleiche auch mit
einem echten Fladenbrot zeigen kénnte?!

Du solltest versuchen, eine gute Geschichte zu erzéhlen! Hier einige Strategien, die in
Pitchs funktioniert haben:
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Strategie 1

Erklare die Geschaftsidee und die Losungen
anhand eines tatsachlichen oder fiktiven
Kunden! Mit welchen Problemen hat er zu
kampfen? Wie hat er (bisher) versucht, diese
Probleme zu |6sen? Welche Riickschldage hat
er erlebt? Was bringt deine Geschaftsidee
ihm nun Neues? Erzdhle eine Heldenge-
schichte, in der dein Kunde der Held ist.

Und wer jetzt mit Heldengeschichte nicht
viel anfangen kann, aber Star Wars kennt
doch jeder?! Hier nur kurz die Stufen der

klassischen ,Heldenreise”: Gewohnte Welt
- Ruf zum Abenteuer - Verweigerung des
Rufs - Begegnung mit dem Mentor - Uber-
schreiten der ersten Schwelle - Bewah-
rungsproben, Verbiindete, Feinde - Ent-
scheidungskampf - Belohnung, Zugewinn,
neue Fahigkeiten - Rickkehr — Erneuerung
/ Verwandlung / neues Leben mit neuen
Fahigkeiten.

So oder dhnlich sind viele Filmabenteuer
gestrickt.

Strategie 2

Werfe ganz konkrete Fragen auf! Liefere
anschlieBend mit plastischen konkreten
Beispielen Antworten auf diese Fragen. Je
naher die Fragen an den Fragen dran sind,
die sich auch deine Zuschauer stellen, umso
besser.

Ein Beispiel: Woran scheitern Existenzgrin-
dungen? Haben Sie sich diese Frage auch
schon mal gestellt? Uber 40 % aller Griin-

dungen scheitern nicht am Geld, sondern
an einer Geschaftsidee, die am Markt vor-
bei geht. Wie lasst sich das verhindern? In
unserem Inkubator-Programm bekommen
Start-ups nicht nur das Ristzeug, um eine
ordentliche Markt- und Kundenanalyse zu
machen, sie sind gezwungen, sich frihzeitig
potenziellen Kunden und ihren konkreten
Problemen zu stellen, um im Programm eine
Stufe weiterzukommen.

Strategie 3

Ich habe schon Pitchs gesehen, die in Form
eines gespielten ,Sketches” prasentiert
wurden. Durchaus mit wechselndem Erfolg.
Eine solche Prasentation lebt davon, dass
der Text auf den Punkt stimmt und dass die
Szene gut und glaubwiirdig gespielt ist. Und
das ist extrem schwer.

Denn das Timing und die Rollenaufteilung
zwischen den Personen muss besonders gut
sein. Auch eine solche Szene kann man nicht
improvisieren. Wenn alles stimmt, ist es ein
guter Weg die Zuschauer einzufangen und
ins eigene Unternehmen bzw. die eigenen
Uberlegungen mitzunehmen.

Strategie 4

Eine Technik, die jeder einsetzen kann, um
das Publikum in den Pitch zu integrieren ist
mit Fragen und Zuschauerbeteiligung zu
arbeiten. Du stellst eine Frage und die Zu-
schauer sollen z. B. durch Aufzeigen antwor-
ten. Dadurch erhalt man nicht nur aktives
Feedback der Zuhorer, sondern auch Ant-
worten, auf die man direkt eingehen und die
man direkt in die eigene Prasentation integ-
rieren kann.

Beispiel:

Wer von lhnen hat schon mal ein Auto auf
Mallorca gemietet? Bitte aufzeigen!

Wer hatte dabei den Eindruck, Gber den
Tisch gezogen worden zu sein?

Um dem zu begegnen haben wir....



Probelaufe helfen

Alle Strategien profitieren davon, wenn man sich ein festes Skript zurechtlegt. Bei insze-
nierten Szenen kommt man um einen festen Dialog ohnehin nicht herum. Ich kann nur
dazu raten Probeldaufe vor Publikum zu machen und sich dazu noch einmal konstruktives
Feedback zu holen. Freunde und Familie sind ein gutes, wenngleich voreingenommenes Pu-
blikum. Wenn deine Freunde und Familie alles gut finden, was du machst, dann bringt dich
das nicht weiter. Das gleiche gilt fur tiberkritische Anmerkungen.

Ich bin, egal was ich gemacht habe, im Anschluss immer hingegangen und habe mir die
Fragen gestellt: Was war gut? Was war nicht so gut? Was wirde ich zukiinftig anders ma-
chen? Auf dieser Grundlage habe ich Anpassungen vorgenommen. Dann habe ich das Feed-
back genommen und lberlegt: Was war hilfreich oder eine gute Anregung? Wie kann ich
das integrieren? Was war nicht hilfreich? Welchen Ratschlag wirde ich einfach ignorieren?

Prasentieren als Team

Wenn du im Team griindest, konntet ihr euren Pitch auch als Team prasentieren. Dazu gibt
es zwei Strategien:

Wenn sich mehrere Teammitglieder eine Prasentation teilen, sollte klar sein, wer welche
Teile prasentiert. Ein Teammitglied stellt die Geschaftsidee vor, einer die Zahlen und eine
andere das Marketing oder die Roadmap. Man wiirde sich dabei an den Kompetenzen und
Aufgabenbereichen im Unternehmen orientieren.

Wer gerade dran ist, sollte die starkste Position auf der Biihne bekommen und das ist in der
Regel die Bilhnenmitte oder die Position vorne in einer Reihe. Die Ubergiange sollten genau
geplant werden.

Ich habe jetzt mehrfach Teams erlebt, bei denen nur ein Teammitglied auf der Bihne stand,

das alles prasentiert hat. Teammitglieder wurden erwdahnt und im Publikum hervorgehoben,
standen aber nicht mit auf der Biihne. Das sorgt fiir Klarheit auf der Bliihne und es kann das

Teammitglied prasentieren, das daflir am besten geeignet ist.
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Sprache und Bithnen Know-how

Ich gehe hier ein paar Tipps und Kniffe weiter, die ich von Menschen gelernt habe, die
selbst sehr lange auf Biihnen gestanden haben. Dinge, die viele Menschen gar nicht kennen
und die viele Menschen im Publikum vielleicht nur unterbewusst wahrnehmen.

Das Atmen nicht vergessen

Wer nicht aufgeregt ist, wenn er vor ein gro3es Publikum tritt, der liigt. Die meisten von uns
sind aufgeregt. Und wozu fihrt das? Wir neigen dazu auf der Biihne richtig Gas zu geben,
was zu schnellem und undeutlichem Sprechen fiihrt. Meist werden aufgrund der Aufregung
auch wichtige Teile einfach vergessen. Was tun wir dagegen?

Erst einmal gehen wir ruhig auf die Biihne, suchen uns einen sicheren festen Stand und at-
men tief durch. Dabei schauen wir das Publikum erst einmal an, bevor wir nach einer kurzen
Pause unseren Vortrag starten. Wir kdnnen uns dadurch sammeln und das Publikum kann
sich auf das Kommende einstellen.

Es ist insgesamt schlau, feste Pausen im Vortrag einzuplanen. Und zwar nach wichtigen Aus-
sagen. Das gibt den Zuschauern die Chance, das Gesagte zu verarbeiten und uns die Gele-
genheit die kommenden Aussagen gedanklich vorzubereiten.

Pausen erscheinen uns allen immer sehr lang, auch wenn es nur eine Sekunde war. Deshalb:
keine Angst vor Pausen und diese geschickt fiirs Durchatmen nutzen.

Die Stimme fit machen

Ich habe an anderer Stelle schon darliiber gesprochen, dass mir in mehreren Situationen die
Mikrofone ausgefallen sind. In groen hohen Raumen ist das der Tod einer jeden Prasenta-
tion, weil groBe Raume den Schall einfach schlucken.

Wenn ich also in groBen Raumen arbeite, probiere ich die vorhandene Technik vorher in
jedem Fall aus. Ich gehe zum Techniker und lasse mir das Mikro erkldren (alle unterscheiden
sich ein wenig voneinander) und probiere es vorher aus. Kleiner Tipp: man klopft nicht auf
Mikrofone! Man spricht immer rein, um sie zu testen. Denn teure und empfindliche Mikros
(wie z. B. Headsets) haben es nicht gerne, wenn man darauf herumklopft.

AuBerdem mache ich folgende Stimmubung, die mir bei Vortragen, Workshops und Semina-
ren immer geholfen hat. Du machst diese Ubung bitte nicht vor Publikum, sondern irgend-
wo wo dich keiner sieht! Sonst halten dich alle flir bescheuert!

Du stellst dich hin und suchst dir einen fes-
ten Stand. Du legst deine Hande auf deinen
Kopf und verschrankst Sie dort. Die Ellen-
bogen kdnnen ruhig Rechts und Links abste-
hen. Du brauchst halt etwas Platz fur diese
Ubung. Das sorgt dafiir, dass du aufrecht
stehst und sich deine Lungen strecken.

https://youtu.be/WIUj4j9_tHo Du beil3t mit den Frontzahnen des Oberkie-
fers leicht auf die Unterlippe. Nicht so fest,




dass es blutet, bitte. Das sorgt dafiir, dass der Mund etwas geoffnet ist.

Jetzt atmest du durch die Nase ganz tief ein, dass mdoglichst viel Luft in die Lungen stromt.
AnschlieBend atmest du durch den Mund und die Zahne aus, die noch auf die Unterlippe
beilen. Du spurst dabei einen gewissen Widerstand, weil die Luft mit Druck durch die Zah-
ne bzw. daran vorbei gepresst wird.

Achtung! Menschen, die schnell alle Luft ausatmen, neigen dazu in Ohnmacht zu fallen.
Daher, wenn es zu anstrengend wird oder noch Restluft da ist, die ausgeatmet werden soll,
den Biss lI6sen und normal ausatmen. Niemand will, dass du in Ohnmacht fallst, weil du es
bei dieser Ubung tibertrieben hast!

Das Ganze wiederholst du 3-mal! Bitte nicht mehr!

Der Effekt, den man damit erzielt:

Deine Stimme wird etwas tiefer, sie wird kraftiger und du merkst, dass du etwas lauter spre-
chen kannst, wenn du etwas Druck in die Stimme gibst.

Das hat mir in lauten Workshopsituationen und in kleinen Salen immer geholfen, mich tber
das Publikum hinweg verstandlich zu machen. Auch und gerade bei Veranstaltungen, bei
denen mir das Mikro mittendrin ausgefallen ist. Und ja, ich hatte das Mikro vorher mit dem
Techniker ausprobiert.

Ein Wort der Warnung:

Du machst diese Ubung bitte nicht, wenn deine Stimme schon angeschlagen ist oder du
erkaltet bist. Dann ist es der sicherste Weg sehr schnell keine Stimme mehr zu haben.

Mir ist das selber in einem Workshop passiert. Ich war sehr schnell so heiser, dass ich an
diesem und am Folgetag meinen Workshop vergessen konnte.
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Blickkontakt und Blickrichtung

Nach der Stimme ist die starkste Waffe eines Redners der Blickkontakt zu den Zuschauern.
Wer seine Zuschauer direkt anspricht und dabei Blickkontakt aufnimmt, baut die starkste
Bindung zu seinem Publikum auf.

Was die Wenigsten wissen, es ist nicht egal, wie und wo man auf der Biihne steht. Hier ein
paar Tipps.

Blickkontakt

Ein amerikanischer Broadway-Schauspieler hat mir mal einen Tipp aus seinen Auditions
gegeben. ,Schau nicht eine Person an, wenn zwei Personen nebeneinander sitzen! Schau
immer zwischen ihnen hindurch in die dahinterliegende Reihe. Dann fiihlen sich gleich 2
bis 3 Personen angesprochen!”

AuBerdem gilt der Grundsatz, dass man im Verlauf eines Vortrags mit moglichst vielen Zu-
schauern Blickkontakt aufgenommen haben sollte. Das bindet die Zuschauer mit ein und
erhoht ihr Interesse.
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Ich habe in diesem Zusammenhang mal
vom ,goldenen W” gehort. Der Blickkontakt
beginnt im Saal hinten links, wandert nach
vorne links, in die Mitte, dann nach vorne
rechts und dann nach hinten rechts. Ein sol-
ches Schema kann helfen.

Ich wiirde mir immer eine Gruppe im Zu-
schauerraum aussuchen und dann beliebig
von Gruppe zu Gruppe im Zuschauerraum
wechseln. Wenn die Zuschauer nicht in Rei-
hen, sondern an Tischen sitzen, wiirde ich
nach und nach alle Tische ansprechen.

Blickrichtung

Ich habe mehrfach bei Pitches beobachtet, dass sich Redner/innen zur Leinwand mit ihrer
Prasentation umdrehen. Das ist schlechter Stil und der beste Weg den Kontakt zum Publi-

kum zu verlieren! Das kann man machen, wenn man auf einer Folie etwas zeigen will. Aber
ich wirde dafir lieber einen Laserpointer nehmen oder ganz darauf verzichten.

Wenn Du mit einer Prasentation arbeitest, solltest du so stehen, dass du noch auf deinen
Bildschirm und die Prasentationsvorschau sehen kannst. Dein Bildschirm sollte also optima-
lerweise vor dir stehen. Das ist aber in vielen Fallen leider nicht mdglich. Daher solltest du
deine Prasentation genauso auswendig kennen, wie deinen Pitch.

Ich hatte nur einmal eine ideale Vortragsposition, in der vor mir zu meinen FiiBen ein Moni-
tor mit meiner Prasentation mitlief. Ich konnte mich voll aufs Publikum konzentrieren und
ein kurzer Blick nach unten reichte, um mir zu sagen, wo ich in meiner Prasentation gerade
war.

Biihnenposition

Besser sollte man sich an die ,45 Grad-Regel” halten. Wenn man sich in einem 90 Grad-Win-
kel auf eine Blihne stellt, sich also seitlich zum Publikum dreht, nehmen viele Zuschauer
dieses schon als ein ,Abwenden” wahr.

Man vermeidet dies, indem man sich maximal in einem 45 Grad-Winkel zum Publikum stellt.
Maximal so, dass z. B. die linke Schulter zum dufBlersten linken Zuschauer im Zuschauerraum
weist, wenn man links auf der Bliihne steht. Und wenn man sich zur anderen Seite dreht, die
rechte Schulter zum duBBersten rechten Zuschauer. Das erleichtert es, immer den Kontakt
zum Publikum zu halten und trotzdem mal einen schnellen Blick auf die Leinwand zu wer-
fen.

Nicht jede Position auf einer Buhne ist gleich ,stark” Eine zentrale Position ist immer starker
als eine seitliche und eine Position vorne ist immer starker als eine hinten auf der Biihne.
Damit ist auch klar, wo du am besten stehen solltest, wenn du etwas Wichtiges zu sagen
hast: vorne in der Mitte!



Der beste Weg Zuschauer zu verlieren: ihnen Die 45-Grad-Regel in der Praxis. Die flexibels- Die starkste Position: Frontal zu den Zuschau-
die Schulter zuwenden und den Blickkontakt te Position fur eine Prasentation, wenn man ern mit direktem Blickkontakt. Besonders
abreiBen lassen. So bitte nicht! sich dabei auf der Biihne bewegt. stark, wenn man in der Bilhnenmitte steht.

Besagter Broadway-Schauspieler hat mir auch beigebracht, dass es nicht egal ist, auf wel-
cher Seite man in einer Gruppe steht oder wie man etwas, z. B. einen Prototypen, prasen-
tiert.

Prasentation
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Ich habe extra Stockphotos ausgewahlt:
Auf welcher Seite wirkt die Person starker? Wo bekommt sie mehr Aufmerksamkeit?
Wo wirkt die Prasentation starker? Wo bekommt diese mehr Aufmerksamkeit?

et
[




=
=
)
©
e
c
(<))
w
Ho
S
(=
<
19}
§=
(=
()
)
=
()
(el
S
v
(o
S
()
(o]

Da in Westeuropa die Leserichtung von links nach rechts verlauft, bekommt alles mehr Ge-
wicht, was du in der linken Hand prasentierst. Denn zuerst sehen die Zuschauer dich und
dann das, was du in deiner linken Hand haltst, was die Zuschauer also rechts von dir sehen.
Das hat weitreichende Konsequenzen. Wenn du mit deinen Teammitgliedern auf einer Biih-
ne stehst, du aber den wichtigsten Part und Text hast, dann stelle dich auf die von dir aus
gesehen linke bzw. vom Zuschauer aus gesehen rechte Seite.

Wenn du starker wirken mochtest als deine Prasentation, dann stelle dich vom Zuschauer
aus gesehen auf die rechte Seite deiner Prasentation. Vielfach sieht man dies genau um-
gekehrt, dass Rednerpulte vom Zuschauer aus gesehen auf der linken Seite der Leinwand
stehen. Das ist weniger stark als umgekehrt.

Wer die Berichterstattung von Parteitagen genau beobachtet, der sieht es oft richtig: in der

Mitte der Blihne sitzt der Parteivorstand und rechts davon steht das Rednerpult. Hier ist
ganz klar, wer die Aufmerksamkeit bekommt.

Zum Abschluss
Ein abschlieBendes Wort der Warnung: das hier beschriebene besteht aus so vielen einzel-
nen Elementen, dass du kaum alles auf einmal beherzigen kannst. Das gelingt selbst mir

nicht und ich beschaftige mich schon langere Zeit damit.

Aber, wenn du nur ein paar Dinge umsetzt, wird dein Auftreten deutlich besser werden und
du wirst an Selbstsicherheit gewinnen!

Am Anfang habe ich die Frage aufgeworfen, ob du eine Rampensau sein musst, um den per-
fekten Pitch abzuliefern. Hier meine Antwort:

Nein. Es ist nicht notwendig eine ,Rampensau” zu sein. Aber es ist gut, sie im Laufe der
Zeit zu entdecken, auch wenn es zundachst nur eine kleine ,Rampensau” ist!

In diesem Sinne:

Viel Erfolg und viel Spal3 beim Pitchen

G2 albes

Reiner Walter
Projektleiter
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Dein perfekter Pitch
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