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In 40 Sekunden auf den Punkt

Uber den Sinn und Zweck eines Elevator Pitch

Von Thomas Rupp

Thomas Rupp

Was ist ein Elevator Pitch? Wo
kommt er her? Wie kdnnen Sie ihn
einsetzen? Was haben Sie davon?
Und vor allem: Wie kdnnen Sie
selbst Ihren eigenen Elevator Pitch
entwickeln? - Ein Beitrag von Tho-
mas Rupp

Esist erstaunlich, wie viele Unternehmer und
Freiberufler nichtin der Lage sind, den Nut-
zen lhres Produktes bzw. lhrer Dienstleistung
in wenigen Worten auf den Punkt zu brin-
gen. Viele kommen bei der Frage: ,Was
machen Sie eigentlich?* oder: ,Was bieten
Sie eigentlich an?"ins Stottern, oder sie set-
zen dazu an, weitschweifig auszuholen.

Spatestens nach 60 Sekunden haben Sie
die Aufmerksamkeit des Zuhdrers verlo-
ren, es sei denn, der kleine Vortrag ist ein
ausgefeiltes Kabinettstlickchen. Damit geht
dann eine Chance verloren, das Interes-
se des Gegeniibers zu wecken und zu
gegebener Zeit eine ausfiihrliche Prasen-
tation lhrer Leistungen ,nachzuschieben®.

Natrlich ist es schwieriger ein abstraktes
und erlauterungsbeddrftiges Produkt in
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kurzen Worten zusammenzufassen als z.B.
den Verkauf von Damenschuhen. Aber das
entbindet den Unternehmer, die Unterneh-
merin natrlich nicht von der Pflicht, sich
gegenlber potenziellen Kunden verstand-
lich auszudriicken oder diese - vielleicht
sogar mit einem gewissen Unterhaltungs-
wert - zu informieren.

Konnen Sie den Nutzen Ihres
Produktes verbal in weniger als
50 Sekunden auf den Punkt bringen?

A propos: Erklaren Sie doch mal - jetzt
ganz spontan - einem imagindrem Ge-
geniber, was Sie anbieten, und verges-
sen Sie nicht, die Zeit zu stoppen, die Sie
dafir benétigen. Im zweiten Schritt Gberle-
gen Sie aus der Perspektive des Zuhg-
rers, ob lhr Interesse durch diese
Ausfilhrungen geweckt worden ware.

Aus den USA kommen bekannterma-
Ren regelméRig neue Begriffe und
Methoden bei uns an, die all zu oft 1:1
Uibernommen werden. Leider kollidiert
dies dann haufig mit unserer doch et-
was anders gelagerten Geschéfts-
und Kommunikationskultur. Die Ansét-
ze sind aber oftmals innovativ, und sie
kénnen gut an unsere Gepflogenhei-
ten adaptiert werden.

Ein Begriff, der zur Zeit die Runde
macht ist der so genannte ,Elevator
Pitch®. ,Elevator” bedeutet Fahrstuhl
und ,Pitch” Iasst sich mit ,Verkaufsge-
sprach” ibersetzen. Das Ganze, also
das ,Verkaufsgespréach im Fahrstuhl®,
ist ein vorbereiteter und eingelbter
Text, der es Ihnen ermdglicht, in kiir-
zester Zeit auf den Punkt zu bringen,
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worin lhre Leistung und der Nutzen fiir den
Kunden besteht. Sie haben so lange Zeit,
wie Sie sich mit einem potenziellen Kun-
den in einem Aufzug befinden also zwi-
schen 30 und 45 Sekunden - das gilt zu-
mindest fir die Wolkenkratzer der Staaten.

Entstanden ist dieses Instrument aus der
amerikanischen Praxis heraus: Ein Ange-
stellter hat eine geniale Investitionsidee fir
das eigene Unternehmen oder eine Idee
fr ein viel versprechendes Projekt. Es
fehlt allein die Gelegenheit, diese einem
Entscheider zu prasentieren, der ca. 50
Stockwerke Uiber im sitzt.

Nun wartet er auf die Gelegenheit, einem
der ,Executives” im Fahrstuhl zu begeg-
nen, um ihm dort seine Idee in wenigen
Sekunden so zu prasentieren, dass ihn der
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Das ,Verkaufsgesprach im Aufzug® ist zeitlich
begrenzt und sollte daher auf den Punkt kommen.
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Big Boss zu einer Prasentation in den
Olymp einl&dt. Den Rest der Geschichte
kennen wir aus Hollywood Filmen:

Der Chef ist begeistert, unser gerade vor
einem Jahr aus Slowenien eingewanderter
Held bekommt dann ein Eckbiiro im 78.
Stock, eine Handvoll Mitarbeiter und eine
Sekretérin, die dafir sorgt, dass seine An-
z(ige immer rechtzeitig in die Reinigung kom-
men. Am Wochenende geht er mit dem Chef
golfen und heiratet sechs Monte spater sei-
ne Tochter. Ein amerikanischer Traum
eben. Wahr geworden durch den Eleva-
tor Pitch, den weltverdndernden Monolog
im Fahrstuhl.

Ok, das ist jetzt das Original aus dem Land
der unbegrenzten Mdglichkeiten. Aber die
Grundidee dieses Instruments I&sst sich
eben auch gut bei uns einsetzen. Es geht
einfach darum, die eigenen Worte, die ei-
gene verbale Darstellung der eigenen Lei-
stung zu professionalisieren, einmal ganz
bewusst daran zu arbeiten, was man am
besten wie und wem sagt, um beim Adres-
saten die gewlinschte Wirkung zu erzie-
len.

Sie sollten lIhren Elevator Pitch
haufig verwenden, ihn dabei
standig verbessern und anpassen.

Der Elevator Pitch ist ein Werkzeug, das
Sie durch den regelméBigen Gebrauch
noch schérfen und verbessern kdnnen. Es
ist wie ein gut eingetibter Witz oder eine
immer wieder zum Besten gegebene An-
ekdote: Sie wissen genau, wie und bei
wem er/sie gut ankommt. Sie haben den
Witz schon so oft prasentiert, die Anekdote
schon so oft erzahlt, dass Sie es im Schlaf
tun kénnten.

Genau so muss |hr Elevator Pitch zum
,Kabinettstlickchen* werden. Er muss
reflexartig aus Ihnen heraussprudeln und
sich dabei in feinen Varianten an die Indi-
vidualitat des jeweiligen Gegeniibers an-
passen. Bis es dazu kommt, missen Sie
den Elevator Pitch oft verwenden und stan-
dig verbessern. Aber irgenwie muss man
ja anfangen.

Wenn |hr Elevator
Pitch sitzt, dann
werden Sie keine
Gelegenheit mehr
verpassen, um das
Interesse an lhrem
Angebot zu wek-
ken. Es wird kein:
,S0 ein Mist, darauf
war ich jetzt nicht
vorbereitet. Chan-
ce verpasst!“ mehr
geben. Aulerdem
hilft Ihnen die Aus-
arbeitung des Ele-
vator Pitch, sich
einmal kritisch mit
lhren Verkaufs-
argumenten aus
Kundensicht auseinander zu setzen und
sich auf den viel versprechendsten Aspekt
zu konzentrieren.

Der Elevator Pitch ist also eine Investition in
Ihren zukiinftigen Erfolg, und Sie kénnen ihn
mannigfaltig zum Einsatz bringen: Bei
Network-Meetings, auf Konferenzen, als Ein-
stieg, um mit potenziellen Kunden ins Ge-
sprach zu kommen, am Telefon, im Internet
als Text oder WebVideo etc. Zudem hilft die
Text-Botschaft Ihren Kooperationspartnern
aber auch Mitarbeitern, in Ihrer Abwesen-
heit auf den Punkt zu bringen, was Sie ei-
gentlich genau tun und worin der Nutzen liegt.

Fangen Sie doch einfach mal damit
an, lhren eigenen Elevator Pitch
zu entwickeln:

Schritt 1: Legen Sie zunachst fest, was
genau der Gegenstand des Elevator Pitch
sein soll. Denn dieser kann sowohl fiir das
Gesamtunternehmen wie auch fir Teil-
projekte oder Einzelprodukte erstellt wer-
den. — Schritt 2: Schreiben Sie auf wer
Sie SIND. — Schritt 3: Listen Sie auf, was
Sie fur lhre Kunden TUN. - Schritt 4:
Listen Sie auf, was sich fiir Inre Kunden
durch Ihr Tun positiv VERANDERT. -
Schritt 5: Entwickeln Sie eine witzige oder
provokative Anfangsthese oder Einstiegs-
frage, um das Interesse des Gegenlbers
zu gewinnen. So eine Art Aufreierspruch.
Schritt 6: Schreiben Sie lhren Appell nie-
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Bei Network-Meetings ist es von groBem Vorteil, wenn man in
der Lage ist, den Nutzen seiner Leistung charmant und
liberzeugend darstellen zu kénnen.

der: Was soll der Zuhdrer als nachstes tun?
— Schritt 7: Jetzt setzen Sie alles zusam-
men: Eréffnung, Vorstellung, was TUN Sie,
was VERANDERT sich dadurch, was soll
der Zuhdrer tun.

Das klingt dann in etwa so:

Wissen Sie, dass Sie jeden Tag 50 Euro
verschenken? Das macht 18.250 Euro pro
Jahr! Kénnen Sie sich das leisten? Mein
Name ist X.Y. als Ingenieur fiir XYZ bin
ich auf die Optimierung von KLGVT spe-
zialisiert. Ich helfe meinen Kunden durch
TUNT. Ich TUN2 und auBerdem TUN3.
Dadurch verbessert sich Ihre VERANDE-
RUNG1, Ihre VERANDERUNG2 wird ef-
fektiver und Sie VERANDERUNGS. AP-
PELL (Wann darf ich einmal bei Ihnen vor-
beikommen, ... etc.)

Das Ganze sollte nicht l&nger als 45 bis
maximal 60 Sekunden dauern. Sie kdnnen
auch verschieden lange Versionen davon
entwickeln, je nachdem, ob Sie z.B. auf
der Biihne beim Network-Meeting prasen-
tieren oder ob Sie sich ihrem Tischnach-
barn vorstellen.

Und wenn |hr Elevator Pitch dann steht,
dann legen Sie los und (iben Sie ihn, bis
man Sie nachts um vier wecken und vor
eine Fernsehkamera zerren kdnnte, ohne
dass Ihnen der Schweil} ausbricht. m

Kontakt: www.ihrwebvideo.de
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